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ABSTRACT 
 
  
 
 The purpose of this study is to determine the factors that affect the 
interest of repurchase intention on consumers who have bought isotonic beverage 
products in Surakarta. The sampling technique used in this research is non 
probability sampling by using purposive sampling and obtained the research 
sample as much as 100 respondents. Data collection techniques using 
questionnaires. Measuring tool used to measure the variables in the study using 
the interval scale. This research variable use 2 variable that is dependent and 
independent variable. 
 
 For the dependent variable of this research is Repurchase Intention. For 
independent variables include Cultural Factors, Social Factors, Personal 
Factors, and Psychological Factors. The type of data in this study is primary data 
using quantitative research methods and data analysis in this study using multiple 
regression analysis with the help of SPSS version 20. 
 
 The results in this study indicate that cultural factors and social factors 
have no significant effect on repurchase interest, whereas personal factors and 
psychological factors have significant effect on the interest of repurchase 
intention on consumers who have bought isotonic beverage product in Surakarta. 
 
Keywords: Cultural Factors, Social Factors, Personal Factors, Psychological 
Factors, Repurchase Intention. 
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ABSTRAK 
 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang 
mempengaruhi minat beli ulang pada konsumen yang pernah membeli produk 
minuman isotonik di Surakarta. Tehnik pengambilan sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah non probability sampling dengan menggunakan 
purposive sampling dan diperoleh sampel penelitian sebanyak 100 responden. 
Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Alat ukur yang digunakan 
untuk mengukur variabel dalam penelitian menggunakan skala interval. Variabel 
penelitian ini menggunakan 2 variabel yaitu dependen dan variabel independen. 
Untuk variabel dependen dari penelitian ini adalah Minat Beli Ulang. 
Untuk variabel independen meliputi Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, 
dan Faktor Psikologis. Jenis data dalam penelitian ini ialah data primer dengan 
menggunakan metode penelitian kuantitatif dan analisis data pada penelitian ini 
menggunakan analisis regresi berganda dengan bantuan SPSS versi 20. 
Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa faktor budaya dan faktor 
sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang, sedangkan faktor 
pribadi dan faktor psikologis berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang 
pada konsumen yang pernah membeli produk minuman isotonik di Surakarta. 
Kata kunci : Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis, 
Minat Beli Ulang.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Dalam kehidupan sehari-hari manusia tidak mungkin lepas dari 
penggunaan barang maupun jasa. Barang dapat dipakai secara langsung maupun 
tidak langsung, baik untuk keperluan pribadi maupun keperluan rumah tangga 
yang bersifat sekali habis yang biasanya disebut barang konsumsi (Adelina, 
2016). Beberapa contoh barang konsumsi seperti bahan bumbu, makanan siap 
saji, minuman dalam kemasan, pasta gigi, dan sebagainya. Untuk produk 
minuman dalam kemasan misalnya teh, air mineral, minuman bersoda, dan 
minuman isotonik. 
Dengan banyaknya jenis minuman, maka terjadi persaingan yang sengit 
pada bisnis industry minuman di Indonesia. Secara lebih spesifik, persaingan 
dalam masing-masing produk minuman pun semakin ketat. Minuman kesehatan 
merupakan salah satu produk yang masih baru dalam kategori barang konsumsi di 
Indonesia. Minuman kesehatan terdiri dari tiga kelompok produk, yaitu minuman 
berenergi, susu, dan minuman isotonik. 
Minuman isotonik adalah minuman yang memiliki tekanan yang sama 
dengan cairan dalam sel tubuh, kandungan dalam minuman isotonik adalah 
elektrolit (Na+, K+, Ca2+,Mg2+, cl-) yang terlarut dalam bentuk garam dan gula 
untuk membantu mempercepat penyerapan elektrolit, dan sudah tentu kandungan 
yang terbanyak adalah air, jadi minuman isotonik sebenarnya adalah air minum 
yang mengandung beberapa jenis ion dalam bentuk garam (Isa, 2011). 
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 Minuman jenis isotonic dan berbahan susu dinilai masih mencatat 
pertumbuhan positif hingga 15%. Triyono Pridjosoesilo selaku Ketua Asosiasi 
Industri Minuman Ringan (ASRIM) menuturkan “Pelemahan penjualan ini terjadi 
tak hanya di penjualan eceran biasa, namun juga ritel-ritel modern. Kami dapat 
laporan dari ritel bahwa terjadi penurunan permintaan juga”. Lesunya penjualan 
minuman ringan juga diakibatkan karena buruknya persepsi konsumen akan 
minuman ringan. (Sumber: m.cnnindonesia.com. Diakses pada 15 September 
2017). 
Penyebabnya berita atau kampanye-kampanye negative seperti berita 
kandungan gula yang ada pada minuman kemasan yang dapat menyebabkan 
penyakit diabetes. Padahal faktanya peranan makanan dan minuman siap saji itu 
kecil ketimbang makanan rumah tangga seperti beras. Isu-isu tersebut dapat 
menyebabkan tingkat penjualan produk minuman kemasan yang ada di Indonesia. 
(Sumber: www.jpnn.com. Diakses pada 15 September 2017) 
Komunikasi dari mulut kemulut terjadi ketika pelanggan mulai 
membicarakan sesuatu mengenai apa yang telah mereka rasakan setelah 
mengonsumsi atau menggunakan suatu produk tentang layanan, merek, maupun 
kualitas dari merek yang dipakai (Susanti, 2016). Komunikasi dari mulut kemulut 
merupakan salah satu factor yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen pada 
produk isotonik. 
Penelitian terdahulu telah meneliti tentang produk Mizone, dimana 
Mizone merupakan salah satu minuman yang paling cemerlang sepanjang tahun 
2006. Diluncurkan tahun 2005, dalam setahun kemudian Mizone mampu 
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menyalip produk-produk lain yang masuk pasar lebih dahulu. Parmaningsih 
Hadinegoro, corporate secretary TI, mengklaim Mizone telah menyalip Pocari 
Sweat, sebagai jawara di kategori minuman istononik. Namun sejak kombet 
mempublikasikan hasil penelitiannya dan diliput luas oleh media masa, Mizone 
sementara harus menyingkir dari persaingan bisnis minuman isotonik (Fauzan, 
2015). 
Mizone perlu melakukan usaha untuk memenangkan persaingan dan 
merebut hati konsumen dengan mempertahankan kualitas produk.Kualitas produk 
merupakan hal penting yang harus dilakukan perusahaan apabila menginginkan 
produk yang dihasilkan mampu bersaing di dunia bisnis (Ong, 2013). Dengan 
begitu para konsumen dapat menilai positif lewat kualitas produk yang dirasakan. 
Dan menumbuhkan rasa ingin membeli produk kembali serta meningkatkan rasa 
kepercayaan terhadap produk Mizone. Kepercayaan terbangun karena adanya 
harapan bahwa pihak lain akan bertindak sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 
konsumen (Arista, 2011). 
Selain Mizone, Pocari sweat juga mengalami penurunan dalam penjualan. 
Ricky Suhendar, selaku Corporate Communications Director PT Amerta Indah 
Otsuka mengatakan bahwa, pertumbuhan penjualan di kota-kota di luar Jawa 
memang sesuai dengan harapan. Namun sayang, dibandingkan dengan tahun lalu 
saat ini penjualan mengalami penurunan 10%. Namun dirinya optimistis kinerja 
sampai akhir tahun akan membaik seiring dengan strategi edukasi dan pemasaran 
yang dilakukan perusahaan. (Sumber: industri.kontan.co.id. Diakses 23 Juni 2018)  
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Banyak faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam minat 
pembelian ulang produk minuman isotonik, namun penelitian ini dikukur melalui 
variabel budaya, pribadi, sosial, dan psikologis. Faktor budaya mempengaruhi 
keputusan pembelian berdasarkan lingkungan masyarakat (Urfana, 2013). Faktor 
budaya memberikan pengaruh paling luas dan mendalam pada tingkah laku 
konsumen. Budaya mengacu pada gagasan, simbol-simbol yang memiliki makna 
untuk berkomunikasi, nilai, melakukan penafsiran dan evaluasi sebagai anggota 
masyarakat. 
Faktor sosial merupakan variabel eksternal yang paling sulit diramalkan, 
di pengaruhi, atau diintegrasikan ke dalam rencana-rencana pemasaran oleh 
manajemen pemasaran. Faktor-faktor sosial tersebut terdiri dari sikap, nilai, dan 
gaya hidup (Lamb, 2001).  
Faktor yang berasal dari dalam diri pribadi seseorang meliputi; pekerjaan,  
kondisi ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri (Rochman, 2013). 
Faktor pribadi menggabungkan antara tatanan psikologis dan pengaruh 
lingkungan. Termasuk watak, dasar seseorang, terutama karakteristik dominan 
mereka. 
Faktor psikologis merupakan alat bagi konsumen untuk mengenali 
perasaan konsumen, mengumpulkan dan menganalisis informasi, merumuskan 
pikiran dan pendapat, dan mengambil tindakan. Pilihan pembelian seseorang 
dipengaruhi oleh empat faktor psikologis utama, yaitu motivasi, persepsi, 
pengetahuan, keyakinan dan sikap (Lamb, 2001). 
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Saat ini terdapat sejumlah pemain untuk kategori produk minuman 
isotonik. Berdasarkan data dari Balai Pengawasan Obat dan Makanan (BPOM), 
terdapat 121 produk-produk minuman isotonik yang terdaftar di BPOM. (Sumber: 
cekbpom.pom.go.id) 
Top Brand adalah penghargaan yang diberikan kepada merek-merek 
terbaik pilihan konsumen.Top Brand didasarkan atas hasil riset terhadap 
konsumen Indonesia.Pemilihan merek terbaik berdasarkan atas pilihan konsumen. 
Pemilihan oleh konsumen ini dilakukan melalui survei dari Frontier Consulting 
Group di sebelas kota besar di Indonesia yakni Jakarta, Bandung, Semarang, 
Surabaya, Medan, Makassar, Pekanbaru, Balikpapan, Denpasar, Palembang dan 
Samarainda. Merek-merek yang mendapat predikat Top Brand adalah murni atas 
pilihan konsumen.Oleh karena itu pemilihan merek dalam Top Brand bersifat 
independen. Hasilnya pun dipublikasikan secara luas lewat Majalah Marketing 
(Sumber: www.topbrand-award.com/faq). 
Berikut data Top Brand Index (TBI) yang merupakan pemain besar dalam 
perusahaan minuman Isotonik. 
Table 1.1 
Survey Top Brand Index Tahun 2015 sampai 2017  
Kategori minuman  
Kategori minuman 2015 2016 2017 
Isotonik 95.5% 94.9% 93% 
Minuman sari buah 89.1% 95.7% 95.7% 
Kopi dalam kemasan 75.7% 69.4% 78.2% 
Susu fermentasi dalam 
kemasan 
93.2% 95.1% 95.1% 
Sumber: www.topbrand-award.com 
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Berdasarkan data tabel 1.1 Top Brand Index diatas dapat dilihat bahwa 
dari setiap kategori memiliki nilai market share yang  berbeda, dan setiap 
tahunnya selalu mengalami naik turun. Pada kategori minuman sari buah di tahun 
pertama mengalami kenaikan dengan memiliki market share 95.7%, kemudian di 
tahun ketiga tidak mengalami kenaikan maupun penurunan. Pada kategori 
minuman kopi dalam kemasan di tahun pertama memiliki nilai market share 
75.7%, ditahun kedua mengalami penurunan dengan nilai 69.4%, kemudian 
ditahun ketiga mengalami kenaikan yang sangat pesat dengan nilai market share 
78.2%. pada kategori susu fermentasi dalam kemasan ditahu pertama memiliki 
nilai market share 93.2%, ditahun kedua mengalami kenaikan dengan nilai 95.1%, 
kemudian ditahun ketiga tidak mengalami kenaikan maupun penurunan. 
Tidak seperti kategori-kategori minuman lainnya, justru pada kategori 
minuman isotonik disetiap tahunnya mengalami penurunan pada market share. 
Pada tahun pertama isotonik memiliki nilai 95.5%, ditahun kedua mengalami 
penurunan dengan nilai 94.9%, kemudian ditahun ketiga mengalami penurunan 
dengan nilai 93%. 
Pada dasarnya semakin banyak pesaing di dunia industri maka semakin 
banyak pula pilihan masyarakat untuk memilih dengan apa yang menjadi 
harapanya. Konsekuensi dari perubahan tersebut pelanggan menjadi lebih cermat 
dalam memilih produk yang dipasarkan. Masyarakat kini lebih berpikir selektif 
dalam memilih suatu produk, sehingga mereka bisa mendapatkan manfaat atau 
kegunaan dari produk yang mereka inginkan. Bahkan mereka tidak tanggung-
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tanggung untuk mengeluarkan biaya tinggi untuk mendapatkan produk yang 
berkualitas (Arumsari, 2012). 
Produk minuman isotonik perlu melakukan identifikasi dan evaluasi 
masalah pada setiap lini perusahaan dari bagian eksternal maupun internal. 
Isotonik harus memahami pasar dan konsumen dengan melakukan pendekatan-
pendekatan terhadap perilaku konsumen. Karena dengan perubahan ekonomi 
masyarakat yang melesat dan dengan adanya teknologi yang semakin modern, 
konsumen juga dapat mengamati perubahan yang cepat dalam selera pribadi 
masing-masing (Gifary, 2017). 
Salah satu keunggulan dalam persaingan ini terutama adalah kualitas 
produk yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Bila tidak sesuai dengan 
spesifikasi maka produk akan ditolak. Sekalipun produk tersebut masih dalam 
batas toleransi yang telah ditentukan maka produk tersebut sebaiknya perlu 
menjadi catatan untuk menghindari terjadinya kesalahan yang lebih besar diwaktu 
yang akan datang. Kondisi pelanggan yang semakin kritis dalam hal kualitas juga 
memaksa perusahaan untuk dapat mempertahankan dan meningkatkan mutu 
produknya agar terhindar dari klaim atau ketidakpuasan pelanggan perusahaan 
agar dapat bersaing dengan perusahaan lain yang sejenis (Ong, 2013). 
Berdasarkan uraian diatas, peneliti mengajukan suatu permasalahan 
penelitian yang berjudul: "Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 
Ulang Konsumen Pada Produk Minuman Isotonik (Studi Kasus Kota 
Surakarta)". 
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1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas dan untuk mempermudah pembahasan 
dan penyusunan kerangka pemikiran, maka permasalahan yang muncul dapat 
diidentifikasi yaitu penurunan Top Brand Index pada produk minuman isotonik. 
Diketahui pada tahun 2015 minuman isotonik memiliki nilai market share 95.5%, 
ditahun 2016 mengalami penurunan dengan nilai 94.9%, kemudian ditahun 2017 
mengalami penurunan kembali dengan nilai 93%. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Pembatasan masalah dalam penelitian ditetapkan agar penelitian terfokus 
pada pokok permasalahan yang ada beserta pembahasannya, sehingga diharapkan 
penelitian yang dilakukan tidak menyimpang dari tujuan yang telah ditetapkan. 
Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut: 
1. Penelitian ini hanya meneliti faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 
ulang konsumen pada produk minuman isotonik. 
2. Penelitian ini dilakukan pada konsumen yang pernah membeli produk 
minuman isotonik. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan dari data penjualan diatas masalah yang terjadi pada 
penelitian ini terdapat pada penurunan penjualan produk minuman isotonik. 
Mengingat konsumen memiliki alternatif untuk membeli merek air minum dalam 
kemasan lain dan bagaimana faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen 
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terhadap minat pembelian ulang pada produk minuman isotonik. Berdasarkan 
latar belakang permasalahan diatas dapat ditarik perumusan masalah: 
1. Apakah faktor sosial mempengaruhi minat beli ulang konsumen pada 
produk minuman isotonik? 
2. Apakah faktor pribadi mempengaruhi minat beli ulang konsumen pada 
produk minuman isotonik? 
3. Apakah faktor psikologis mempengaruhi minat beli ulang konsumen pada 
produk minuman isotonik? 
4. Apakah faktor budaya mempengaruhi minat beli ulang konsumen pada 
produk minuman isotonik? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah tersebut maka dapat disusun tujuan dari 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah faktor budaya mempengaruhi minat beli ulang 
konsumen terhadap minuman isotonik? 
2. Untuk mengetahui apakah faktor social mempengaruhi minat beli ulang 
konsumen terhadap minuman isotonik? 
3. Untuk mengetahui apakah faktor pribadi mempengaruhi minat beli ulang 
konsumen terhadap minuman isotonik? 
4. Untuk mengetahui apakah faktor psikologis mempengaruhi minat beli 
ulang konsumen terhadap minuman isotonik? 
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1.6. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi: 
1. Akademik 
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan bacaan dan referensi 
penelitian selanjutnya. 
2. Peneliti 
Selain sebagai syarat menyelesaikan pendidikan, juga dapat menambah 
ilmu pengetahuan bidang ilmu manajemen pemasaran, dan melatih penulis 
untuk dapat menerapkan teori-teori yang diperoleh dari perkuliahan. 
 
1.7. Jadwal Penelitian  
Jadwal terlampir 
 
1.8. Sistematika Penelitian 
BAB I   PENDAHULUAN 
 Bab ini akan menguraikan latar belakang masalah 
penelitian, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian.  
BAB II   TINJAUAN PUSTAKA 
Kajian teori menjelaskan teori-teori yang relevan dengan 
variabel penelitian sebagai legitimasi konseptual. Hasil 
penelitian yang relevan berisi analisis hasil penelitian 
terdahulu yang relevan dengan masalah yang diteliti. 
Kerangka pemikiran berisi pola hubungan antara variabel 
atau kerangka konsep yang akan digunakan untuk 
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menjawab masalah yang diteliti. Serta penelitian 
sebelumnya yang dapat dijadikan pertimbangan dalam 
perbandingan kesesuaian penelitian ini. 
BAB III   METODE PENELITIAN 
 Metode penelitian menjelaskan metode yang digunakan 
dalam penelitian. Menjelaskan dan menyebutkan variabel-
variabel yang digunakan dalam penelitian. Operasional 
variabel mengemukakan batasan-batasan variabel secara 
operasional untuk memudahkan penelitian dalam 
melakukan penelitian. Populasi dan sampel menjelaskan 
hal-hal yang berhubungan dengan populasi, sampel, desain 
sampel dan jumlah sampel. Data dan sumber data 
menjelaskan berbagai hal terkait dengan data. Alat analisis 
data menjelaskan alat analisis yang digunakan penelitian 
dalam menguji data. 
BAB IV   ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 Pengujian dan hasil analisis data menampilkan proses 
pengujian data dengan menggunakan model dan alat 
analisis data serta hasil dari pengujian tersebut. Pembuktian 
hipotesis menyajikan jawaban atas hipotesis yang dibuat 
peneliti. Pembahasan hasil analisis menjelaskan dan 
membahas hasil pengujian diatas dan menginterprestasikan 
dalam kalimat naratif.Jawaban atas pertanyaan-pertanyaan 
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dalam rumuasan masalah yang menyajikan atas pertanyaan 
yang disebutkan dalam perumusan masalah. 
BAB V   PENUTUP 
Bab ini berisikan tentang kesimpulan dan saran dari apa 
yang telah di teliti serta keterbatasan dalam melaksanakan 
penelitian. 
13 
 
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan (sikap dan sifat) yang 
dimiliki oleh setiap individu yang secara langsung terlibat dalam menentukan dan 
menggunakan produk atau jasa. Perilaku Konsumen adalah tingkah laku dari 
konsumen, dimana mereka dapat mengilustrasikan pencarian untuk membeli, 
menggunakan, mengevaluasi dan memperbaiki suatu produk dan jasa mereka. 
Focus dari perilaku konsumen adalah bagaimana individu membuat keputusan 
untuk menggunakan sumberdaya mereka yang telah tersedia untuk mengkonsumsi 
suatu barang (Dama, 2016). 
Perilaku konsumen biasanya diawali dan dipengaruhi oleh banyaknya 
rangsangan (stimuli) dari luar dirinya, baik berupa rangsangan pemasaran maupun 
rangsangan dari lingkungannya. Rangsangan tersebut kemudian diproses dalam 
diri sesuai dengan karakteristik pribadinya,sebelum akhirnya diambil keputusa 
pembelian. Karakteristik pribadi konsumen yang dipergunakan untuk memproses 
rangsangan tersebut sangat komplek dan salah satunya adalah motivasi untuk 
membeli (Sutopo, 2014). 
Perilaku konsumen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang 
berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta 
pengevaluasian produk dan jasa demi memenuhi kebutuhan dan keinginan. 
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Perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat 
keputusan pembelian. Konsumen adalah seseorang yang menggunakan barang 
atau jasa. Konsumen diasumsikan memiliki informasi atau pengetahuan yang 
sempurna berkaitan dengan keputusan konsumsinya. Mereka tahu persis kualitas 
barang, kapasitas produksi, teknologi yang digunakan dan harga barang di pasar. 
Mereka mampu memprediksi jumlah penerimaan untuk suatu periode konsumsi 
(Jariah, 2012). 
Dengan mengetahui perilaku konsumen mungkin dapat dimanfaatkan 
untuk kepentingan kemampuan pengembangan seorang pemasar dalam 
menjalankan tugasnya. Demikian juga bagi kalangan akademis, kajian ini akan 
dapat dipergunakan untuk memperdalam pengetahuan tentang perilaku manusia. 
Studi tentang perilaku konsumen ini akan menghasilkan tiga informasi penting, 
yaitu orientasi atau cara pandang konsumen, berbagai fakta tentang perilaku 
berbelanja, konsep atau teori yang member acuan pada proses berpikirnya 
manusia dalam berkeputusan. 
 
2.2. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Berdasarkan pendapat dari Kotler (2005), perilaku pembelian konsumen 
dapat dipengaruhi beberapa faktor diantaranya, faktor budaya, faktor pribadi, 
faktor sosial, dan faktor psikologis. 
 
2.2.1. Faktor Budaya 
Budaya adalah faktor penentu paling pokok dari keinginan dan perilaku 
seseorang. Makhluk yang lebih rendah umumnya dituntun oleh naluri. Sedangkan 
15 
 
manusia, perilakunya biasanya dipelajari dari lingkungan sekitarnya(Simamora, 
2002). Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar dari keinginan 
dan perilaku seseorang. Budaya merupakan suatu simbol dan fakta yang 
diciptakan oleh manusia dan kemudian diturunkan dari generasi ke generasi 
sehingga menjadi suatu kebiasaan di dalam masyarakat. 
1. Sub-budaya 
Tiap budaya mempunyai sub-budaya yang lebih kecil, atau kelompok 
orang dengan system nilai yang sama berdasarkan pengalaman dan siuasi hidup 
yang sama (Simamora, 2002). Sub-budaya mencakup kebangsaan, agama, 
kelompok ras, dan wilayah geografis. Banyak sub-budaya yang membentuk 
segmen pasar penting dan pemasar sering merancang produk sesuai dengan 
kebutuhan konsumen. 
2. Kelas sosial 
Pada dasarnya kelas sosial memiliki strata sosial.Strata sosial tersebut 
kadang-kadang berbentuk sistem kasta dimana organisasi kasta yang berbeda 
dibasarkan dengan peran tertentu dan tidak dapat mengubah keanggotaan kasta 
mereka. Kelas sosial memiliki beberapa ciri, diantaranya: 
a. Orang-orang didalam kelas sosial yang sama cenderung berperilaku lebih 
seragam dibanding orang-orang dari dua kelas yang berbeda 
b. Orang merasa dirinya menempati posisi yang interior atau superior 
didalam kelas sosial mereka. 
c. Kelas sosial ditandai oleh sekumpulan variabel-variabel seperti pekerjaan, 
penghasilan, kesejahteraan, dan pendidikan. 
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d. Individu dapat pindah dari satu tangga ketangga yang lain pada kelas 
sosialnya selama semasa hidup mereka. 
 
2.2.2. Faktor Sosial 
Faktor sosial merupakan pembagian masyarakat yang relative dan 
homogen dan permanen yang tersusun secara hierarkies yang anggotanya 
menganut perilaku yang serupa. Kelas sosial ditentukan oleh pendapatan, 
pendidikan, kekayaaan, dan pekerjaan. Tingkah laku konsumen juga di pengaruhi 
oleh faktor-faktor sosial, seperti kelompok acuan, keluarga, peran dan status. 
1. Kelompok Acuan 
Seseorang terdiri dari kelompok yang memiliki pengaruh langsung (tatap 
muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang. Perusahaan 
yang memiliki produk dan merk dengan pengaruh kelompok yang kuat harus 
menentukan bagaimana menjangkau dan mempengaruhi para pimpinan 
opinikelompok acuan ini. Pemimpin acuan (opinion leader) adalah orang dalam 
komunikasi informasi yang sehubungan dengan produk, yang memberikan sarana 
atau informasi tentang produk atau jenis produk tertentu seperti, merk apa yang 
terbaik atau bagaimana produk tertentu mungkin bermanfaat. 
2. Keluarga  
Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling 
pentinga dalam masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan 
primer yang paling berpengaruh Keluarga orientasi terdiri dari orang tua dan 
saudara kandung seseorang. Dari orang tua seseorang mendapatkan orientasi atas 
agama, politik, dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Walaupun 
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pembeli tersebut tidak lagi berinteraksi secara mendalam dengan orang tuanya, 
pengaruh orangtua terhadap perilaku membeli tetap dapat signifikan. 
3. Peran dan Status 
Posisi seseorang dalam tiap-tiap kelompok dapat didefinisikan dalam 
peran danstatus. Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan dilakukanoleh 
seseorang. Dan setiap peran memiliki statusnya masing-masing sesuai dengan 
jabatan yang dipegangnya di dalam suatuorganisasi atau perusahaan. 
 
2.2.3. Faktor Pribadi 
Masing – masing orang memiliki karakteristik kepribadian yang berbeda 
yang mempengaruhi perilaku pembeliannya. Kepribadian adalah ciri bawaan 
psikologis manusia yang khas yang menghasilkan tanggapan yang relatif 
konsisten dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya. 
Menurut Moniaga et al. Faktor pribadi juga dianggap sebagai faktor yang 
mempengaruhi dan itu disusun dengan pengetahuan pelanggan. Pengetahuan 
pelanggan mengacu pada pemahaman pelanggan, kebutuhan, keinginan, dan 
tujuan mereka. Sangat penting jika sebuahbisnis adalah untuk menyelaraskan 
proses, produk dan layanan untuk membangun hubungan pelanggan nyata. Faktor 
ini juga dinyatakan dalam studi Nurjannah (2010) bahwa faktor pibadi sangat 
mengacu pada sikap dan tahap kehidupan seseorang,dimana orang dengan sikap 
tertentu terhadap merek akan memilih produk tertentu. Dan kehidupan yang 
berbeda menggagalkan kebutuhan yang berbeda. 
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Keputusan seseorang membeli juga di pengaruhi oleh karakteristik pribadi 
seperti, usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan lingkungan ekonomi, dan gaya 
hidup. 
1. Usia dan Tahap Siklus Hidup 
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda sepanjang hidupnya. Merek 
makanan bayi dalam tahun-tahun awal hidupnya, banyak ragam makanan dalam 
tahun-tahun pertumbuhan dan kedewasaan, serta diet khusus dan tahun-tahun 
berikutnya. Misalnya selera orang dalam pakaian, perabotan, dan rekreasi juga 
berhubungan dengan usia. 
2. Pekerjaan dan Lingkungan Ekonomi 
Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsi.Konsumen 
mempunyai pola konsumsi yang dipengaruhi oleh pekerjaannya, para pemasar 
berusaha untuk mengidentifikasi kelompok-kelompok pekerja yang memiliki 
minat diatas rata-rata terhadap produk atau jasa tertentu. 
Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang: 
penghasilan yang dapat dibelanjakan, tabungan dan aktiva, utang, kemampuan 
untuk meminjam dan sikap terhadap belanja atau menabung. Para pemasar barang 
yang peka terhadap harga terus-menerus memperhatikan kecenderungan 
penghasilan pribadi, tabungan dan tingak suku bunga. Jika indikator ekonomi 
mendadak resesi, para pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk 
merancang ulang, melakukan penempatan ulang, dan menempatkan kembali harga 
produk mereka. 
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3. Gaya Hidup 
Gaya hidup merupakan bagian dari kebutuhan sekunder manusia yang 
berubah bergantung zaman atau keinginan seseorang untuk mengubah gaya 
hidupnya. Pola hidup seseorang di dunia yang terungkap pada aktifitas, minat dan 
opininya. Gaya hidup mencakup sesuatu yang lebih dari sekedar kelas sosial atau 
kepribadian seseorang, gaya hidup menampilkan pola beraksi dan berinteraksi 
seseorang secara keseluruhan di dunia. 
 
2.2.4. Faktor Psikologis 
Kebutuhan yang bersifat psikologis adalah kebutuhan yang timbul dari 
keadaan fisiologis tertentu seperti kebutuhan untuk diakui, harga diri atau 
kebutuhan untuk diterima oleh lingkungannya (Simamora, 2002).Sebagai bagian 
dari pengaruh lingkungan dimana konsumen tinggal dan hidup pada waktu 
sekarang tanpa mengabaikan pengaruh dimasa lampau pada waktu yang akan 
datang.  
1. Motivasi  
Motivasi merupakan suatu dorongan keinginan individu yang diarahkan 
pada tujuan memperoleh kepuasan suatu kebutuhan dapat berubah menjadi motif 
apabila mampu merangsang sampai tingkat intens. Kebutuhan muncul dari 
tekanan psikologi, seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan atau rasa 
keanggotaan kelompok, motif adalah kebutuhan yang cukup mendorong 
seseorang untuk bertindak. 
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2. Persepsi  
Merupakan proses bagaimana seorang individu memilih 
mengorganisasikan, dan menginterpretasikan masukan-masukan informasi untuk 
menciptakan suatu gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi tidak hanya 
bergantung pada rangsangan fisik, tetapi juga pada rangsangan yang berhubungan 
dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu. 
3. Pembelajaran 
Saat orang bertindak maka mereka itu belajar. Hal tersebut bisa dikatakan 
proses pemblajaran. Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang 
timbul dari pengalaman. Sebagian basar perilaku manusia adalah hasil belajar. 
Ahli teori pembelajaran yakin bahwa pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan 
kerja dorongan, rangsangan, petunjuk, tanggapan dan penguatan. 
4. Keyakinan dan Sikap 
Keyakinan adalah pemikiran deskriptif yang dianut seseorang untuk 
meyakinkan tentang sesuatu hal. Sikap adalah evaluasi, perasaan, emosional dan 
kecenderungan tindakan yang menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang 
terhadap beberapa obyek dan gagasan. Menurut Simamora (2002), terdapat tiga 
komponen pada sikap, yaitu: 
a. Cognitive Component 
Komponen ini terdiri dari kepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang 
objek. Kepercayaan tentang atribut suatu produk biasanya dievaluasi 
secara alami. 
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b. Affective Component 
Perasaan dan reaksi emosional kepada suatu objek menunjukkan 
komponen afektif dari sikap. Evaluasi ini terbentuk tanpa adanya 
informasi kognitif atau kepercayaan tentang produk tersebut.Atau 
merupakan hasil evaluasi dari penampilan produk dari setiap atributnya. 
c. Behavioral Component 
Komponen ini adalah respons dari seseorang terhadap objek atau aktifitas. 
Seperti keputusan untuk membeli atau tidaknya suatu produk akan 
memperlihatkan komponen behavioral. 
 
2.3. Minat Pembelian Ulang 
Minat merupakan salah satu aspek psikologis yang mempunyai 
pengaruhcukup besar terhadap sikap perilaku dan minat juga merupakan sumber 
motivasi yangakan mengarahkan seseorang dalam melakukan apa yang mereka 
lakukan. 
Minat pembelian ulang adalah kenginan dan tindakan konsumen untuk 
membeli ulangsuatu produk, karena adanya kepuasan yang diterima sesuai yang 
dinginkan dari suatuproduk. Merk yang sudah melekat dalam hati pelanggan akan 
menyebabkan pelanggan melanjutkan pembelian atau pembelian ulang. Pemasar 
pada umumnya menginginkan pelanggan yang diciptakan dapat dipertahankan 
selamanya. Mengingat perubahan-perubahan yang terjadi setiap saat, baik 
perubahan pada diri pelanggan seperti selera maupun aspek psikologis, sosial dan  
cultural pelanggan yang berdampak pada proses keputusan membeli ulang (Murti, 
2012). 
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Menurut Kotler et al. (2003) mendefinisikan niat pembelian kembali 
adalah penilaian individu untuk membeli kembali produk atau layanan tertentu 
dari bisnis yang sama, dengan mempertimbangkan saat ini miliknyaposisi dan 
mungkin pertimbangan. Selain itu, niat pembelian kembali akan membuktikan 
kemungkinan perilaku pelanggan untuk terus membeli kembali di masa depan 
(Hellier, 2003) 
Minat pembelian ulang adalah kecenderungan perilaku membeli dari 
konsumen pada suatu produk barang dan jasa yang dilakukan secara berulang 
jangka waktu tertentu dan secara aktif menyukai dan mempunyai sikap positif 
terhadap suatu produk barang atau jasa, didasarkan pada pengalaman yang telah 
dilakukan di masa lampau (Dasuki, 2013). 
Menurut Johanna (2006), pada saat konsumen memiliki tujuan pembelian 
ulang terhadap suatu produk dengan brand tertentu, maka pada saat itu pula 
secara tidak langsung konsumen tersebut juga telah memiliki perilaku loyal serta 
rasa puas terhadap brand itu, sehingga pada saat konsumen melakukan pembelian 
ulang terhadap produk dengan brand yang sama itu, sebenarnya brand tersebut 
dari sisi konsumen sudah memiliki nilai beli brand, atau dengan kata lain, ada 
perceived value yang diterima oleh konsumen. 
Dari beberapa definisi diatas dapat disimpulkan bahwa minat pembelian 
ulang merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh konsumen, dimana 
konsumen merasakan manfaat postif dari produk tersebut, sehingga menimbulkan 
rasa ingin membeli kembali pada produk tersebut. 
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2.4. Hasil Penelitian Yang Relevan 
Tabel 2.1 
Penelitian Terdahulu Yang Relevan 
Variabel 
Peneliti, metode, 
dan sampel. 
Hasil Penelitian Saran penelitian 
Minat beli 
ulang 
Ni Made, Ni 
Wayan, & Ni 
Nyoman (2014), 
metode 
pengumpulan data 
yang digunakan 
menggunakan 
kuisioner dan 
survey. Teknik 
pengambilan 
sampel 
menggunakan 
purposive 
sampling, dengan 
185 responden. 
Hasil analisis 
mengemukakan bahwa 
citra toko berpengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap kepuasan 
pelanggan dan niat beli 
ulang, kepuasan 
pelanggan berpengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap niat beli ulang 
pelanggan Circle K di 
Kota Denpasar. 
Dengan semakin 
berkembangnya 
bisnis ritel 
moderen, usaha-
usaha penelitian 
lanjutan seharusnya 
difokuskan untuk 
menambahkan 
variabel dan/atau 
indikator yang 
digunakan dalam 
penelitian ini untuk 
memperkaya 
model. Penelitian 
selanjutnya bisa 
melihat kajian citra 
toko melalui 
penggunaan 
dimensi-dimensi 
dari peneliti 
lainnya. 
Faktor 
budaya, 
faktor sosial, 
faktor 
pribadi, 
faktor 
psikologis. 
Muhammad Gifary 
(2017) metode 
pengumpulan data 
menggunakan 
kuisioner dan studi 
kepustakaan. 
Penelitian ini 
menggunakan 
sampel yang 
tinggal di kota 
Bandar Lampung 
dengan 100 
responden. 
Budaya  berpengaruh 
secara signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian minuman 
isotonik Mizone. 
Dengan hasil uji t 
dimana nilai t variabel 
budaya (5,989 
>1,984 ). Sosial 
berpengaruh secara 
signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian minuman 
isotonik Mizone. 
Dengan hasil uji t 
dimana nilai t variabel 
sosial (3,020 > 1,984) t 
tabel. Pribadi 
berpengaruh secara 
Pihak manajemen 
perusahaan perlu 
memperhatikan 
keempat faktor 
tersebut dalam 
pengambilan 
kebijakan terutama 
dalam bidang 
pemasaran yang 
merupakan ujung 
tombak sebuah 
perusahaan. 
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signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian minuman 
isotonik Mizone. 
Dengan hasil uji t 
dimana nilai t variabel 
pribadi (4,090 > 1,984) 
t tabel. Psikologis 
berpengaruh secara 
signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian minuman 
isotonik Mizone. 
Dengan hasil uji t 
dimana nilai t variabel 
psikologis (4,029 > 
1,984) t tabel. 
Faktor 
budaya, 
faktor sosial, 
faktor 
pribadi, 
faktor 
psikologis, 
dan minat 
pembelian 
ulang 
Lienda F. Oktavia 
(2013) metode 
pengumpulan data 
menggunakan 
kuisioner. 
Penelitian ini 
menggunakan 
sampel yang sudah 
pernah membeli 
produk fashion di 
toko “Post Mode”. 
Faktor sosial-budaya 
berpengaruh secara 
signifikan terhadap 
minat beli ulang. 
Dengan signifikan 
0,172>0,05. Faktor 
probadi berpengaruh 
secara signifikan 
terhadap minat beli 
ulang, dengan hasil 
signifikan 0,003<0.05. 
faktor psikologis 
berpengaruh secara 
signifikan terhadap 
minat beli ulang, 
dengan hasil signifikan 
0,911>0,05 
Lokasi yang 
digunakan sebagai 
penelitian 
sebaiknya di 
perluas karena 
lokasi penelitian ini 
hanya “Post Mode” 
Gejayan, dilihat 
juga “Post Mode” 
banyak cabang 
yang tidak hanya 
didaerah 
Yogyakarta, tetapi 
didaerah Solo dan 
Semarang. 
Minat beli 
ulang 
Fanny Liliana 
Wati (2012) 
metode 
pengumpulan data 
menggunakan 
kuesioner, 
wawancara, dan 
observasi. 
Penelitian ini 
menggunakan 
sampel yang sudah 
pernah membeli 
Dari responden laptop 
axioo dan acer dapat 
diketahui perlaku 
konsumen pasca 
pembelian mempunyai 
pengaruh signifikan 
terhadap pembelian 
ulang. 
Untuk menghadapi 
persaingan tersebut 
banyak yang selalu 
menciptakan 
penemuan-
penemuan yang 
baru yang mana 
disesuaikan dengan 
perkembangan 
jaman dan 
keinginan 
masyarakat agar 
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laptop acer & 
luxioo 
produknya tetap 
laku. 
 
2.5. Kerangka Berpikir 
Berdasarkan landasan teori yang dijabarkan, penulis mencoba 
merumuskan kerangka dari penelitian 
Gambar 2.1 
Kerangka Berpikir 
 
 
     
     
 
 
 
 
 
 
Sumber: Satria & Fatchur (2012), Oktavia (2013) 
2.6. Hipotesis  
Hipotesis adalah suatu pernyataan sementara atau dugaan yang paling 
memungkinkan yang masih harus dicari kebenarannya. Berdasarkan permasalahan 
dan teori-teori yang telah dijelaskan sebelumnya, maka hipotesis yang 
dikemukakan adalah sebagai berikut: 
 
 
Faktor 
Budaya 
Faktor Sosial 
Faktor Pribadi 
Faktor 
Psikologis 
Minat Beli 
Ulang 
H1 
H2 
H3 
H4 
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1. Pengaruh faktor budaya terhadap minat beli ulang  
Penelitian Oktavia (2013) menyatakan bahwa budaya sebagai kebiasaan 
dan kepercayaan yang digunakan untuk menunjukkan perilaku konsumen 
langsung. Setiap orang tidak lepas dari kehidupan sosial yang menyangkut 
kelompok, teman, serta peran dan statusnya. Pengaruh dari kelompok atau teman 
dapat mempengaruhi minat beli ulang terhadap produk fashion serta peran dan 
status dalam lingkungan sosial pun akan menjadi pertimbangan konsumen dalam 
memilih produk dan tempat untuk berbelanja.  
Dalam penelitian Oktavia (2013) yang berjudul “faktor-faktor yang 
mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk fashion” survey dengan 100 
responden dengan teknik pengambilan sampel menggunakan metode non 
probability sampling, dengan penentuan sampel menggunakan purposive 
sampling. Metode pengumpulan data menggunakan metode survey, analisis data 
menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa faktor budaya berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang 
produk fashion. 
Berdasarkan uraian tersebut hipotesis yang diajukan penulis sebagai berikut: 
H1: Faktor budaya berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang 
konsumen 
2. Pengaruh faktor sosial terhadap minat beli ulang konsumen.  
Menurut Achmad (2012) Setiap manusia dalam kehidupan sehari-harinya 
selalu bersosialisasi atau berhubungan dengan orang lain. Baik secara langsung 
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maupun tidak langsung. Interaksi yang terjadi secara terus menerus dapat 
mempengaruhi perilaku pembeliannnya. 
Pada penelitian Satria & Fatchur (2011) dengan judul penelitian 
“Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Pribadi Terhadap Sikap dan Minat Pembelian 
Film Bajakan (Studi pada Masyarakat Kota Malang)” survey dengan 100 orang 
responden dengan teknik pengambilan data menggunakan kuisioner. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa semakin besar pengaruh faktor sosial maka 
minat pembelian film bajakan semakin besar juga. Hasil ini sesuai dengan 
hipotesis kedua di mana faktor sosial berpengaruh signifikan terhadap minat 
pembelian film bajakan, maka hal ini menandakan bahwa Hipotesis 1 diterima. 
Berdasarkan uraian tersebut hipotesis yang diajukan penulis sebagai berikut: 
H2: Faktor Sosial berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang 
konsumen 
3. Pengaruh faktor pribadi terhadap minat beli ulang konsumen 
Pada penelitian Gifary (2017) menyatakan bahwa faktor pribadi, setiap 
individu memiliki karakteristik yang berbeda-beda, ini yang dapat terlihat didalam 
memilih sebuah produk minuman, variasi minuman yang beraneka macam juga 
dipengaruhi harga yang sesuai, mudah didapat, rasa dan kepraktisan. 
Pada penelitian Satria & Fatchur (2011) dengan judul penelitian 
“Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Pribadi Terhadap Sikap dan Minat Pembelian 
Film Bajakan (Studi pada Masyarakat Kota Malang)” survey dengan 100 orang 
responden dengan teknik pengambilan data menggunakan kuisioner. Hasil 
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penelitian ini menunjukkan bahwa semakin besar pengaruh faktor pribadi maka 
minat pembelian film bajakan semakin besar juga. Hasil ini sesuai dengan 
hipotesis kedua di mana faktor pribadi berpengaruh signifikan terhadap minat 
pembelian film bajakan, maka hal ini menandakan bahwa Hipotesis 2 diterima. 
Berdasarkan uraian tersebut hipotesis yang diajukan penulis sebagai berikut: 
H3: Faktor pribadi berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang 
konsumen 
4. Pengaruh faktor psikologis terhadap minat beli ulang konsumen. 
Pada penelitian Moniaga et al. (2018) Faktor psikologis juga dianggap 
sebagai faktor yang mempengaruhi dan terdiri daripengetahuan pelanggan. Faktor 
psikologis adalah nilai yang dirasakan pelanggan sebelum membeli ataumembeli 
kembali.  
Dalam penelitian Oktavia (2013) yang berjudul “faktor-faktor yang 
mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk fashion” survey dengan 100 
responden dengan teknik pengambilan sampel menggunakan metode non 
probability sampling, dengan penentuan sampel menggunakan purposive 
sampling. Metode pengumpulan data menggunakan metode survey, analisis data 
menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa faktor psikologis berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang 
produk fashion. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian ini rencananya akan dilaksanakan selama tiga bulan yaitu pada 
bulan Juni 2018 sampai Agustus 2018. Waktu penelitian ini dimulai dari 
penyusunan proposal penelitian sampai selesai tersusunnya laporan penelitian. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan jenis penelitian kuantitatif. 
Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivism, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu dengan 
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Disebut kuantitatif karena 
data penelitian berhubungan dengan angka-angka dan analisis menggunakan 
statistik (Sugiyono, 2013) 
 
3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi  
Menurut (Sugiyono, 2013) populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas obyek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 
sudah pernah membeli produk minuman isotonik. 
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3.3.2. Sampel  
Menurut Sugiono (2013) sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut yang dipercaya dapat mewakili 
karakteristik populasi secara menyeluruh. 
Menurut Ferdinand (2014) dalam penelitian multivariate (termasuk yang 
menggunakan analisis regresi multivariat) besarnya sampel ditentukan sebanyak 
25 kali variabel independen. Analisis regresi dengan 4 variabel independen 
membutuhkan kecukupan sampel sebanyak 100 sampel responden. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik sampling merupakan teknik pengambilan sampel yang digunakan 
untuk menentukan sampel dalam penelitian (Sugiyono, 2013). Teknik 
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan non 
probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel dimana setiap anggota 
populasi tidak memiliki kesempatan atau peluang yang sama sebagai sampel, 
yaitu dengan sampling insidental. 
Purposive Sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber data 
dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalnya orang tersebut 
yang dianggap paling tahu tentang apa yang kita harapkan, atau mungkin dia 
sebagai penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi objek atau 
situasi sosial yang diteliti (Sugiyono, 2013). 
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3.4. Data dan Sumber Data 
Data adalah hasil pencatatan oleh peneliti yang berupa fakta ataupun 
angka. Sedangkan sumber data adalah subjek darimana data diperoleh (Arikunto, 
2007). Penelitian ini menggunakan dua sumber data, yaitu: 
1. Sumber Primer 
Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data 
kepada pengumpul data. (Sugiyono, 2013). Data primer dalam penilitian ini 
berupa kuisioner yang diisi oleh para responden, yaitu konsumen yang pernah 
membeli produk minuman isotonik yang terpilih menjadi sampel. 
2. Sumber Sekunder 
Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan 
data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen 
(Sugiyono, 2013). Data sekunder dalam penelitian ini diambil dari studi pustaka 
berupa literatur yang terkait, yaitu buku dan jurnal tentang faktor budaya, faktor 
sosial, faktor pribadi, faktor psikologis dan minat beli ulang. 
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuisioner. 
Kuisioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 
serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawabnya (Sugiyono, 2013). 
Alat ukur yang digunakan untuk mengukur variabel dalam penelitian ini 
menggunakan skala interval. Menurut Sekaran (2006) skala interval menunjukkan 
kesamaan besaran perbedaan dalam titik skala. Skala interval digunakan untuk 
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menentukan perbedaan, urutan dan kesamaan besaran perbedaan dalam variabel. 
Oleh karena itu, skala interval lebih kuat dibandingkan skala nominal dan ordinal. 
Skala interval dalam penelitian ini adalah dengan memberikan skor pada item 
yang dinyatakan dalam respon alternative, yakni sangat tidak setuju 1    2    3    4    
5    6    7    8    9   10 sangat setuju. 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2013) variabel penelitian adalah suatu atribut atau 
sifat atau nilai dari orang, obyek, atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Dalam penelitian ini menggunakan lima variabel, yaitu:  
1. Variabel Independen (X) 
Variabel independen merupakan variabel bebas, yang artinya variabel 
yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 
variabel terikat (Sugiyono, 2013). Dalam penelitian ini variabel independennya 
adalah faktor budaya (X1), faktor sosial (X2), faktor pribadi (X3), faktor 
psikologis (X4). 
2. Variabel Dependen (Y) 
Variabel dependen adalah variabel terikat, berarti variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 
2013). Dalam penelitian ini variabel dependennya adalah minat beli ulang. 
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3.7. Definisi Operasional Variabel 
Menurut Sugiyono (2013) definisi operasional merupakan penentuan 
konsrak atau sifat yang akan dipelajari sehingga menjadi variabel yang dapat 
diukur. 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel dan Indikator 
Variabel Konsep Variabel Indikator 
Faktor Budaya (X1) 
Kebudayaan sesuatu yang 
turun 
temurun dari generasi ke 
generasi yang lain. 
 Kebiasaan membeli 
 Kepercayaan 
terhadap produk 
 Wilayah geografis 
(Sumber: Santoso & 
Purwanti) 
 
Faktor Sosial (X2) 
Pembagian kelompok 
masyarakat yang relatif 
permanen dan relatif teratur 
dimana anggota-anggotanya 
memiliki nilai, minat, dan 
perilaku yang serupa. 
 Peran dan status 
 Pengalaman dari 
anggota keluarga 
 Mengikuti teman 
(Sumber: Puspitarini, 
2013) 
Faktor Pribadi (X3) 
Karakteristik pribadi menjadi 
faktor penentu dalam 
pembelian, sejumlah 
karakteristik pribadi seperti 
usia, tahap siklus hidup, 
pekerjaan dan kemampuan 
ekonomi. 
 Usia dan tahap 
 Pekerjaan 
 Keadaan ekonomi 
 (Sumber: Utama & 
Rochman, 2011) 
Faktor Psikologis 
(X4) 
Karakteristik psikologis 
merujuk ke sifatsifat diri dan 
hakiki konsumen perorangan. 
 Motivasi 
 Persepsi 
 Pembelajaran 
 (Sumber: 
Puspitarini, 2013) 
Minat Beli Ulang 
(Y) 
Keinginan konsumen akan 
membeli ulang produk. 
 Merekomendasikan 
secara positif 
terhadap produk 
tersebut 
 Melakukan 
pembelian ulang 
 Pembelian secara 
rutin terhadap 
produk tersebut 
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dimasa mendatang. 
(Sumber : Oktavia, 
2013) 
 
3.8. Teknik Analisis Data 
Metode analisis data adalah metode yang digunakan untuk mengolah hasil 
penelitian guna memperoleh suatu kesimpulan. Dengan melihat kerangka 
pemikiran, maka teknik analisis data yang digunakan dalam penilitian ini adalah 
analisis regresi dengan bantuan aplikasi SPSS 20.0. 
 
3.8.1. Uji Instrumen 
Alat ukur yang digunakan untuk menguji untuk mengukur instrument 
kuesioner yang dibuat dengan melakukan pengujian sebagai berikut: 
1. Uji Validitas 
Uji validitas bertujuan untuk mengukur kesahihan sebuah kuesioner. 
Sebuah kuesioner dikatakan valid atau sah jika pertanyaan pada kuesioner dapat 
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh uesioner tersebut. Instrument ukur 
dikatakan mempunyai validitas yang tinggi apabila mampu mengukur apa yang 
diinginkan, artinya alat tersebut menjalankan fungsi alat ukurnya atau 
memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud dilakukannya pengukuran 
tersebut (Ghozali, 2013). Menurut Arikunto (2007) instrumen kuesioner 
dinyatakan valid jia nilai rhitung> rtabel. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji Reliabilitas ini bertujuan untuk mengukur keandalan sebuah kuesioner 
yang merupakan indikator dari variabel ataupun konstruk. Suatu kuesioner 
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dinyatakan reliabel atau handal jika jawaban seorang terhadap pertanyaan adalah 
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2013). 
Menurut Latan dan Temalagi (2013) suatu konstruk atau variabel 
dinyatakan reliabel jika menghasilkan nilai Cronbach Alpha > 0.70, namun jika 
nilai 0.60 – 0.70 masih dapat diterima. 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
penyimpangan asumsi klasik atau persamaan regresi berganda yang digunakan. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013) 
Variabel pengganggu dari suatu regresi disyaratkan berdistribusi normal, hal ini 
untuk memenuhi asumsi zero mean jika variabel dan berdistribusi maka variabel 
yang diteliti Y juga berdistribusi normal. 
Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig pada hasil 
uji normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test. 
Ketentuan suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari 
Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 (p> 0,05) (Djarwanto & Subagyo, 
2003). 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain tetap. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
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lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang Homoskedastisitas atau 
tidak terjadi Heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). 
Gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan cara 
menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel bebas. Apabila 
masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap 
absolutresidual (α=0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas (Sanusi, 2011). 
3. Uji Multikoinieritas 
Uji Multikolinieritas bertujuan untuk mnguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 
2013).Pendeteksian terhadap multikolinieritas dapat dilakukan dengan melihat 
nilai Variance Inflation Factor (VIF) dari hasil regresi.Jika nilai VIF > 10 maka 
terdapat gejala multikolinieritas (Sanusi, 2011). 
 
3.8.3. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara 
dua atau lebih variabel independen dengan variabel dependen atau untuk 
membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsional antara dua buah variabel 
bebas (X) atau lebih dengan sebuah variabel terikat (Y) (Usman & akbar, 2009). 
Persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 
Y = a + b1X1+ b2X2+b3X3+b4X4+e 
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Keterangan: 
Y   = variabel dependen yaitu minat beli ulang. 
X1 = variabel independen yaitu faktor budaya. 
X2 = variabel independen yaitu faktor sosial. 
X3 = variabel independen yaitu faktor pribadi. 
X4 = variabel independen yaitu faktor psikologis. 
a   = konstanta (nilai Y apabila X1,X2, X3, X4…..Xn = 0) 
b   = koefisien regresi (nilai peningkatan ataupun penurunan) 
e   = variabel pengganggu 
 
3.8.5. Uji Ketepatan Model 
1. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen 
mempengaruhi variabel dependen (Djarwanto & Subagyo, 2003). 
Jika Fhitung > Ftabel (α, k-1, n-1), maka H0 ditolak, dan jika Fhitung > Ftabel (α, 
k-1, n-1), maka H0 diterima. Pada output regresi, uji F juga dapat dilihat dengan 
membandingkan nilai probabilitas dengan α yang ditentukan, dengan demikian 
apabila hasil perbandingan menunjukkan bahwa nilai probabilitas < α (0,005) 
dapat dikatakan baha pemodelan yang dibangun memenuhi kriteria. 
2. Uji Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengukur presentase varian 
variabeldependent yang dapat dijelaskan oleh variabel-variabel independent yang 
ada dalam model (Ghozali, 2013). Nilai R
2 
mempunyai range antara 0 – 1, jika 
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nilai range semakin mendekati angka 1 maka variabel independent semakin baik 
dalam mengestimasikan variabel dependentnya.  
Kenyataannya nilai adjusted R
2 
dapat bernilai negatif, walaupun yang 
dikehendaki harus bernilai positif. Menurut (Gujarati, 2003) jika dalam uji empiris 
didapat nilai adjusted R
2 
negatif, maka nilai adjusted R
2 
dianggap bernilai nol. 
Secara matematis jika nilai R
2
 = 1, maka adjusted R
2
 – R2 =1. Sedangkan jika 
nilai R
2
 = 0, maka adjusted R
2 
= (1 – k) / (n – k). Jika k > 1, maka adjusted 
R
2
akan bernilai negatif. 
 
3.8.5. Uji Hipotesis (Uji t) 
Uji t digunakan untuk menguji signifikan pengaruh masing-masing 
variabel independen terhadap variabel dependen (Djarwanto & Subagyo, 2003). 
Menentukan kesimpulan apakah H0 diterima atau H1 ditolak.Apabila thitung > ttabel 
maka H0 ditolak dan Ha diterima, berarti variabel independen secara individual 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.Apabila thitung < ttabel maka H0 
diterima dan Ha ditolak, berarti variabel independen secara individual tidak 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.    
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
  
4.3. Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian ini dilakukan pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi 
produk minuman isotonik di wilayah Surakarta pada bulan Juli 2018. Jumlah 
responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 konsumen dengan 
latar belakang yang berbeda-beda dilihat dari jenis kelamin, usia, pendidikan 
terakhir, dan produk minuman isotonik yang sudah pernah dibeli. 
Penelitian ini juga untuk mengetahui apakah ada pengaruh faktor budaya, 
faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis terhadap minat beli ulang pada 
konsumen yang sudah pernah membeli produk minuman isotonik di Surakarta. 
 
4.3.1 Deskripsi Responden 
Data penelitian ini dikumpulkan dengan menyebar 100 kuesioner pada 
konsumen yang sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik. Dari data 
yang sudah terkumpul akan diidentifikasi berdasarkan jenis kelamin, usia, tingkat 
pendidikan, dan yang sudah pernah membeli produk minuman isotonik. 
Identifikasi dilakukan untuk mengetahui secara umum gambaran dari responden 
dalam penelitian ini. Berikut profil 100 responden yang ikut berpartisipasi dalam 
penelitian: 
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Tabel 4.1 
Jenis kelamin responden 
No Jenis Kelamin Jumlah Prosentase 
1 Laki-laki 54 Orang 54 % 
2 Perempuan 46 Orang 46 % 
 Total 100 orang 100 % 
  Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.1 di atas, dapat diketahui bahwa dari 100 responden 
dengan jenis kelamin laki-laki sebanyak 54 orang (54%) dan responden dengan 
jenis kelamin perempuan sebanyak 46 orang (46%). Dapat disimpulkan bahwa 
mayoritas konsumen berjenis kelamin laki-laki (54%). 
Tabel 4.2 
Umur Responden 
 
No Umur Jumlah Prosentase 
1 12 – 21 Tahun 32 Orang 32 % 
2 22 – 31 Tahun  58 Orang  58% 
3 >31Tahun 10 Orang  10% 
 Total 100 Orang 100 % 
  Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa konsumen yang berusia 
antara 12-21 tahun yakni sebanyak 32 orang (32%), konsumen yang berusia 22-31 
tahun yakni 58 orang (58%), dan konsumen yang berusia lebih dari 31 tahun 
yakni sebanyak 10 orang (10%). Dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen 
berusia antara 22-31 tahun (58%). 
 
 
 
 
 
42 
 
Tabel 4.3 
Pendidikan terakhir responden 
 
No Pendidikan Jumlah Prosentase 
1 SD-SMP 8 Orang 8 % 
2 SMA/SMK 35 Orang 35 % 
3 D1/D2/D3 15 Orang 15 % 
4 D4/S1 40 Orang 40 % 
5 S2/S3 2 Orang 2 % 
 Total 100 orang 100% 
  Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel diatas menunjukkan konsumen yang berpendidikan SD-
SMP sebanyak 8 orang (8%), konsumen yang berpendidikan SMA/SMK 
sebanyak 35 orang (35%), konsumen yang berpendidikan D1/D2/D3 sebanyak 15 
orang (15%), konsumen yang berpendidikan D4/S1 sebanyak 40 orang (40%), dan 
konsumen yang berpendidikan S2/S3 sebanyak 2 orang. Dapat disimpulkan 
bahwa mayoritas konsumen berpendidikan D4/S1 (40%). 
Tabel 4.4 
Produk Isotonik yang pernah di beli responden 
 
No. 
Merek Isotonik yang 
pernah di beli 
Jumlah Prosentase 
1 Mizone 28 Orang 28 % 
2 Pocari Sweat 37 Orang 37 % 
3 Vitazone 8 Orang 8 % 
4 Hydro Coco 18 Orang 18 % 
5 Aquarius 3 Orang 3 % 
6 Powerade Isotonik  6 Orang 6 % 
 Total  100 orang 100% 
Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa konsumen yang pernah 
membeli merek Mizone sebanyak 28 orang (28%), konsumen yang pernah 
membeli merek Pocari Sweat sebanyak 37 orang (37%), konsumen yang pernah 
membeli merek Vitazone sebanyak 8 orang (8%), konsumen yang pernah 
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membeli merek Hydro Coco sebanyak 18 orang (18), konsumen yang pernah 
membeli merek Aquarius sebanyak 3 orang (3%), dan konsumen yang pernah 
membeli merek Powerade Isotonik sebanyak 6 orang (6%). Dapat disimpulkan 
bahwa mayoritas konsumen pernah membeli produk minuman isotonik Pocari 
Sweat (37%). 
 
4.3. Uji Instrumen Penelitian 
4.3.1 Uji Validitas 
Pengujian validitas dilakukan dengan membandingkan rhitung dengan rtabel. 
Nilai rhitung diukur dengan coeficient correlation pearson yaitu dengan menghitung 
korelasi antara score masing-masing indikator atau item pertanyaan dengan total 
score. Sedangkan nilai rtabel didapatkan dari tabel pearson pada taraf signifikansi 
0,05 (5%). Hasil uji validatas selengkapnya dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel Item rhitung rtabel Keterangan 
Minat Beli Ulang 
MBU1 0,856 
0,3610 Valid MBU2 0,864 
MBU3 0,812 
Faktor Budaya 
FB1 0,520 
0,3610 Valid FB2 0,803 
FB3 0,580 
Faktor Sosial 
FS1 0,463 
0,3610 Valid FS2 0,719 
FS3 0,476 
Faktor Pribadi 
FPR1 0,801 
0,3610 Valid FPR2 0,811 
FPR3 0,870 
Faktor Psikologis 
FPS1 0,790 
0,3610 Valid FPS2 0,880 
FPS3 0,824 
  Sumber: Data diolah, 2018 
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 Berdasarkan tabel 4.4 menunjukkan bahwa semua hasil uji rhitung > rtabel, 
dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semua butir pernyataan yang 
digunakan dalam variabel minat beli ulang, faktor budaya, faktor sosial, faktor 
pribadi, dan faktor psikologis adalah valid. 
 
4.3.2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk melihat setiap indikator dari masing-
masing variabel apakah dapat dipercaya atau handal sebagai alat ukur variabel. 
Reliabilitas suatu indikator dapat dilihat dari nilai cronbach’s alpha (α). Indikator 
atau item pertanyaan yang dapat dikatakan reliabel apabila nilai dari cronbach’s 
alpha (α) lebih besar dari 0,60. Secara keseluruhan dari hasil uji reliabilitas dapat 
dilihat hasilnya pada tabel berikut: 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel ralpha Kriteria Keterangan 
Minat Beli Ulang 0,919 ralpha > 0,60 Reliabel 
Faktor Budaya 0,784 ralpha > 0,60 Reliabel 
Faktor Sosial 0,721 ralpha > 0,60 Reliabel 
Faktor Pribadi 0,912 ralpha > 0,60 Reliabel 
Faktor Psikologis 0,919 ralpha > 0,60 Reliabel  
  Sumber: Data diolah, 2018 
 Hasil uji reliabilitas pada tabel 4.5 menunjukkan kelima variabel 
mempunyai nilai lebih besar dari 0.60, sehigga dapat disimpulkan indikator yang 
digunakan pada variabel minat beli ulang, faktor budaya, faktor sosial, faktor 
pribadi, faktor psikologis dinyatakan handal atau dapat dipercaya sebagai alat 
ukur. 
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4.3. Pengujian dan Hasil Analisi Data 
4.3.1. Hasil Asumsi Klasik 
Pada teknik analisa regresi berganda maka digunaka uji asumsi klasik 
untuk memastikan bahwa model regresi tidak terjadi berbagai penyimpangan baik 
normalitas, multikolinearitas dan heteroskedastisitas. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013). 
Variabel pengganggu dari suatu regresi disyaratkan berdistribusi normal, hal ini 
untuk memenuhi asumsi zero mean jika variabel dan berdistribusi maka variabel 
yang diteliti Y juga berdistribusi normal. 
Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig pada hasil 
uji normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test. 
Ketentuan suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari 
Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 (p> 0,05) (Djarwanto & Subagyo, 
2003). Hasil pengujian normalitas dapat dilihat pada tabel berikut : 
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Tabel 4.7 Hasil Uji Normalitas 
Variabel Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis terhadap 
Minat Beli Ulang . 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 4.59503663 
Most Extreme Differences 
Absolute .068 
Positive .036 
Negative -.068 
Kolmogorov-Smirnov Z .680 
Asymp. Sig. (2-tailed) .745 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
    Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel 4.6 dapat diketahui bahwa nilai Asymp. Sig adalah 
sebesar 0,745 (0,05). Jadi nilai Asymp. Sig lebih besar dari 0,05 Hal ini dapat 
membuktikan bahwa dalam model regresi penelitian ini secara keseluruhan 
berdisrtribusi normal. 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain tetap (Ghozali, 2013). Pengujian heteroskedastisitas dapat dilihat pada 
tabel di bawah ini. 
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Tabel 4.8 Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor psikologis 
terhadap minat beli ulang 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 4.458 1.957  2.278 .025 
FB -.056 .057 -.100 -.980 .330 
FS .052 .060 .091 .865 .389 
FPR .038 .061 .067 .622 .535 
FPS -.081 .069 -.130 -1.167 .246 
a. Dependent Variable: RES2 
Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel 4.7 di atas dapat diketahui bahwa nilai Sig. dari Faktor 
Budaya adalah sebesar 0,330 (> 0,05), Faktor Sosial adalah sebesar 0,389 (> 
0,05), dan Faktor Pribadi adalah sebesar 0,535 (> 0,05), Faktor Psikologis adalah 
sebesar 0,246 (> 0,05). Jadi nilai Sig. dari masing-masing variabel tersebut lebih 
besar dari 0,05. Hal ini dapat membuktikan bahwa dalam model regresi penelitian 
ini tidak mengandung adanya heteroskedastisitas. 
3. Uji Multikolinieritas 
Uji Multikolinieritas bertujuan untuk mnguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 
2013). Pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.9 Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis terhadap 
Minat Beli Ulang 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Toleranc
e 
VIF 
1 
(Constant
) 
6.213 3.121 
 
1.991 .049 
  
FB -.036 .091 -.035 -.398 .691 .977 1.023 
FS -.027 .095 -.026 -.289 .773 .929 1.076 
FPR .358 .097 .342 3.692 .000 .881 1.135 
FPS .356 .111 .308 3.213 .002 .824 1.214 
a. Dependent Variable: MBU 
Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel 4.8 di atas dapat diketahui bahwa nilai 
Tolerance dari masing-masing variabel independen lebih besar dari 0,1, dimana 
nilai Tolerance dari Faktor Budaya = 0,977, Faktor Sosial = 0,929, Faktor Pribadi 
= 0,881, dan Faktor Psikologis = 0,824. Sedangkan nilai Variance Inflation 
Factor (VIF) masing-masing variabel independen tidak lebih besar dari 10, 
dimana nilai VIF dari Faktor Budaya = 1,023, Faktor Sosial = 1,076, Faktor 
Pribadi = 1,135, Faktor Psikologis = 1,214. Hal ini membuktikan bahwa diantara 
variabel independen dalam model regresi penelitian ini tidak terjadi korelasi atau 
terbebas dari asumsi klasik multikolinearitas. 
 
4.4.2. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara 
dua atau lebih variabel independen dengan variabel dependen atau untuk 
membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsional antara dua buah variabel 
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bebas (X) atau lebih dengan sebuah variabel terikat (Y) (Usman & akbar, 2009). 
Berikut adalah hasil dari analisis regresi berganda: 
Tabel 4.10 Hasil Analisis Regresi Berganda 
Variabel Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis terhadap 
Minat Beli Ulang 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. Correlations 
B Std. Error Beta Zero-
order 
Partial Part 
1 
(Constan
t) 
6.213 3.121 
 
1.991 .049 
   
FB -.036 .091 -.035 -.398 .691 -.046 -.041 -.035 
FS -.027 .095 -.026 -.289 .773 .049 -.030 -.025 
FPR .358 .097 .342 3.692 .000 .441 .354 .321 
FPS .356 .111 .308 3.213 .002 .417 .313 .280 
a. Dependent Variable: MBU 
Sumber: Data diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.9 di atas dapat diketahui bahwa nilai taksiran 
parameter model persamaan regresinya adalah sebagai berikut: 
Y = 6,123 + (-0,036) Faktor Budaya + (-0,027) Faktor Sosial  + 0,358 Faktor 
Pribadi + 0,356 Faktor Psikologis. 
 Hasil analisis regresi tersebut dapat diuraikan sebagai berikut: 
1. Konstanta (a) sebesar 6,123 menyatakan bahwa jika variabel independen 
dianggap konstan, maka rata-rata realisasi Minat Beli Ulang adalah sebesar 
6,123. 
2. Nilai koefisien regresi Faktor Budaya (B1) mempunyai parameter negatif tidak 
signifikan sebesar -0,036 menyatakan bahwa jika variabel independen lain 
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dianggap konstan dan Faktor Budaya mengalami penurunan 1%. Maka dapat 
menurunkan Minat Beli Ulang dalam merealisasikan para konsumen yang 
sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta sebesar -
0,036 dan begitu sebaliknya. 
3. Nilai koefisien regresi Faktor Sosial (B2) mempunyai parameter negatif tidak 
signifikan sebesar -0,027 menyatakan bahwa jika variabel independen lain 
dianggap konstan dan Faktor Sosial penurunan 1%. Maka dapat menurunkan 
Minat Beli Ulang dalam merealisasikan para konsumen yang sudah pernah 
mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta sebesar -0,027 dan 
begitu sebaliknya. 
4. Nilai koefisien regresi Faktor Pribadi (B3) mempunyai parameter positif dan 
signifikan sebesar 0,358 menyatakan bahwa jika variabel independen lain 
dianggap konstan dan Faktor Pribadi mengalami kenaikan 1%, maka akan 
dapat meningkatkan Minat Beli Ulang dalam merealisasikan para konsumen 
yang sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta 
sebesar 0,358 dan begitu sebaliknya. 
5. Nilai koefisien regresi Faktor Psikologis (B4) mempunyai parameter positif 
dan signifikan sebesar 0,356 menyatakan bahwa jika variabel independen lain 
dianggap konstan dan Faktor Psikologis mengalami kenaikan 1%, maka akan 
dapat meningkatkan Minat Beli Ulang dalam merealisasikan para konsumen 
yang sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta 
sebesar 0,356 dan begitu sebaliknya. 
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4.4.3. Hasil Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model atau Goodness of Fit Model regresi sampel dalam 
menaksir nilai aktual dapat dinilai dari berikut: 
1. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 
faktor budaya (X1), faktor sosial (X2), faktor pribadi (X3), dan faktor psikologis 
(X4) secara keseluruhan dalam menjelaskan variabel minat beli ulang (Y).  
Berikut ini hasil perhitungan uji F dengan menggunakan bantuan program 
komputer SPSS versi 20: 
Tabel 4.11 Hasil Uji F 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 811.918 4 202.980 9.225 .000
b
 
Residual 2090.322 95 22.003   
Total 2902.240 99    
a. Dependent Variable: MBU 
b. Predictors: (Constant), FPS, FB, FS, FPR 
Sumber: Data diolah, 2018 
 Hasil uji F dapat dilihat dari nilai Fhitung pada tabel 4.11 di atas yaitu 
diperoleh Fhitung sebesar 9,225 dan sig. 0,000. Untuk mengetahui Ftabel terlebih 
dahulu ditentukan derajat kebebasan (df1 dan df2). Dengan menggunakan 
signifikasi α = 5%, df1 (nilai df dari model regression / jumlah variabel 
independen) = 4, dan df2 (nilai df dari model residual / n-k-1) atau 100-4-1= 95 
(dimana n adalah jumlah responden dan k adalah jumlah variabel independen). 
Ftabel dapat dicari dengan menggunakan program MS. Excel dengan rumus 
=finv(α;df1;df2) atau =finv(0,05;4;95). Ftabel yang diperoleh adalah 2,467. 
52 
 
 Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai Fhitung = 12,422 > Ftabel = 2,467 
dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 hal ini menunjukkan bahwa Ho 
ditolak dan H1 diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor budaya, faktor 
sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis secara bersama-sama (simultan) 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang pada konsumen yang 
sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta. 
2. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variabel Faktor Budaya (X1), Faktor Sosial (X2), Faktor Pribadi (X3) 
dan Faktor Psikologis (X4) secara keseluruhan dalam menjelaskan variabel Minat 
Beli Ulang (Y). Hasil perhitungan untuk nilai R Square (R
2
) dengan bantuan 
program komputer SPSS versi 20, dapat dilihat sebagai berikut : 
Tabel 4.12 Koefisien Determinasi (R
2
) 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .529
a
 .280 .249 4.691 
a. Predictors: (Constant), FPS, FB, FS, FPR 
b. Dependent Variable: MBU 
Sumber: Data dioleh, 2018 
 Hasil perhitungan untuk nilai R Square (R
2
) dengan bantuan program 
komputer SPSS versi 20, diperoleh angka Adjusted R Square = 0,249 atau 24,9%. 
Hal ini berarti kemampuan variabel-variabel independen yang terdiri dari faktor 
budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis dalam menjelaskan 
variabel dependen minat beli ulang pada konsumen yang sudah pernah 
mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta sebesar 24,9%. 
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4.4.4. Uji T 
Uji T digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 
faktor budaya (X1), faktor sosial (X2), faktor pribadi (X3), dan faktor psikologis 
(X4) secara keseluruhan dalam menjelaskan variabel minat beli ulang (Y).  
Berikut ini hasil perhitungan uji t dengan menggunakan bantuan program 
komputer SPSS versi 20: 
Tabel 4.13 Hasil Uji t 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 6.213 3.121  1.991 .049 
FB -.036 .091 -.035 -.398 .691 
FS -.027 .095 -.026 -.289 .773 
FPR .358 .097 .342 3.692 .000 
FPS .356 .111 .308 3.213 .002 
a. Dependent Variable: MBU 
Sumber: Data diolah, 2018 
 
 Hasil uji t dapat diketahui dari tabel 4.12 bahwa pada variabel faktor 
budaya (FB) diperoleh nilai thitung = -0,398 dengan nilai probabilitas sebesar 0,691. 
Untuk mengetahui ttabel, dapat dicari dengan menggunakan program MS. Excel 
dengan rumus =tinv(α;df2) atau =tinv(0,05;99). Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. 
Sehingga dapat disimpulakan bahwa nilai thitung = 1,984. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa nilai thitung = -0,398 < ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,691 > 0,05 hal ini menunjukkan bahwa H0 diterima H1 ditolah sehingga 
dapat disimpulkan bahwa faktor budaya mempunyai pengaruh tidak signifikan 
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terhadap minat beli ulang pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi 
produk minuman isotonic di Surakarta. 
 Variabel faktor sosial (FS) diperoleh nilai diperoleh nilai thitung = -0,289 
dengan nilai probabilitas sebesar 0,773. Untuk mengetahui ttabel, dapat dicari 
dengan menggunakan program MS. Excel dengan rumus =tinv(α;df2) atau 
=tinv(0,05;99). Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa nilai thitung = -0,289 < ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi sebesar 
0,773 > 0,05 hal ini menunjukkan bahwa H0 diterima H1 ditolah sehingga dapat 
disimpulkan bahwa faktor sosial mempunyai pengaruh tidak signifikan terhadap 
minat beli ulang pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi produk 
minuman isotonik di Surakarta. 
 Variabel faktor pribadi (FPR) diperoleh nilai thitung = 3,692 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,000. Untuk mengetahui ttabel, dapat dicari dengan 
menggunakan program MS. Excel dengan rumus =tinv(α;df2) atau =tinv(0,05;99). 
Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai thitung 
= 3,692 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 hal ini 
menunjukkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima sehingga dapat disimpulkan 
bahwa faktor pribadi mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang 
pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik di 
Surakarta. Hal ini dikarenakan minuman isotonik dapat dikonsumsi dikalangan 
usia, dapat menambah semangat untuk bekerja/belajar, dan sesuai dengan uang 
saku/pendapatan konsumen. 
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 Variabel faktor psikologis (FPS) diperoleh nilai thitung = 3,213 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,002. Untuk mengetahui ttabel, dapat dicari dengan 
menggunakan program MS. Excel dengan rumus =tinv(α;df2) atau =tinv(0,05;99). 
Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai thitung 
= 3,213 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,002 < 0,05 hal ini 
menunjukkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima sehingga dapat disimpulkan 
bahwa faktor psikologis mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli 
ulang pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi produk minuman isotonik 
di Surakarta. Hal ini dikarenakan para konsumen memiliki pandangan baik 
terhadap produk minuman isotonik yang semakin banyak variannya dan dapat 
merasakan manfaat yang dirasakan setelah mengonsumsi minuman isotonik. 
 
4.4.5. Hasil Uji Hipotesis 
Tabel 4.14 
Hasil Pengujian Hipotesis 
 Hipotesis Kesimpulan 
H1 
Faktor Budaya 
Minat Beli Ulang 
Ditolak  
H2 
Faktor Sosial  
Minat Beli Ulang 
Ditolak 
H3 
Faktor Pribadi 
Minat Beli Ulang 
Diterima  
H4 
Faktor Psikologis 
Minat Beli Ulang 
Diterima  
Sumber: Data diolah, 2018 
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1. Pengujian hipotesis 1 (Pengaruh Faktor Budaya (X1) terhadap Minat Beli 
Ulang). 
Variabel Faktor Budaya (FB) diperoleh nilai thitung = -0,398 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,691. Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat 
disimpulakan bahwa nilai thitung = 1,984. Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai 
thitung = -0,398 < ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,691 > 0,05 hal 
ini menunjukkan bahwa H0 diterima H1 ditolak sehingga dapat disimpulkan bahwa 
faktor budaya berpengaruh secara negative dan tidak signifikan terhadap minat 
beli ulang pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi produk minuman 
isotonic di Surakarta. 
Hasil tersebut mendukung pernyataan Liendah (2013) bahwa faktor 
budaya tidak mempengaruhi minat beli ulang konsumen. Hal ini disebabkan 
karena para konsumen mempunyai minat beli ulang bukan karena pengaruh 
kebiasaan membeli, kepercayaan terhadap produk, dan wilayah geografis. Dengan 
kata lain, faktor budaya bukan merupakan faktor utama seorang konsumen yang 
memiliki minat beli ulang.  
2. Pengujian hipotesis 2 (Pengaruh Faktor Sosial (X2) terhadap Minat Beli 
Ulang). 
Variabel faktor sosial (FS) diperoleh nilai diperoleh nilai thitung = -0,289 
dengan nilai probabilitas sebesar 0,773. Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai thitung = -0,289 < ttabel = 1,984 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,773 > 0,05 hal ini menunjukkan bahwa H0 diterima 
H1 ditolah sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor sosial berpengaruh secara 
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negatif dan tidak signifikan terhadap minat beli ulang pada konsumen yang sudah 
pernah mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta. 
Hasil tersebut berbanding terbalik dari pernyataan Cecilia & Edwin (2014) 
bahwa social factors merupakan dimensi yang memiliki pengaruh signifikan dan 
yang paling besar terhadap cara pandang dalam pengambilan keputusan 
pembelian. Sehingga dikatakan social factors berpengaruh positif artinya bahwa 
semakin tingginya pengaruh social factors kepada konsumen maka semakin tinggi 
tingkat cara pandang dalam pengambilan keputusan pembeliannya. 
3. Pengujian hipotesis 3 (Pengaruh Faktor Pribadi (X3) terhadap Minat Beli 
Ulang). 
Variabel faktor pribadi (FPR) diperoleh nilai thitung = 3,692 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,000. Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa nilai thitung = 3,692 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000 < 0,05 hal ini menunjukkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima 
sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor pribadi mempunyai pengaruh signifikan 
terhadap minat beli ulang pada konsumen yang sudah pernah mengonsumsi 
produk minuman isotonik di Surakarta. 
Hal ini mendukung pernyataan Satria & Fatchur (2011) menunjukkan 
bahwa faktor pribadi sangat mendorong minat pembelian. Artinya kepuasan 
pribadi, kesenangan, dan pengakuan masyarakat dapat menumbuhkan minat 
pembelian.  Hal ini menunjukkan bahwa minat beli ulang konsumen sangat 
dipengaruhi oleh karakteristik pribadi konsumen.  
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4. Pengujian hipotesis 4 (Pengaruh Faktor Psikologis  (X4) terhadap Minat 
Beli Ulang). 
Variabel faktor psikologis (FPS) diperoleh nilai thitung = 3,213 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,002. Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa nilai thitung = 3,213 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,002 < 0,05 hal ini menunjukkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima 
sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor psikologis mempunyai pengaruh 
signifikan terhadap minat beli ulang pada konsumen yang sudah pernah 
mengonsumsi produk minuman isotonik di Surakarta. 
 Hasil mendukung pernyataan Cecilia & Edwin (2014) meskipun pemasar 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian, namun beberapa faktor psikologis 
mempengaruhi cara orang dalam menerima pesan yang diberikan oleh pemasar 
tersebut. Dan pernyataan tersebut diperkuat dengan hasil penelitian yang 
menemukan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 
ulang (repeat buying) (Fanny, 2012). 
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BAB V 
PENUTUP 
 
 
 
5.1. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian dari analisis dan pembahasan diatas, maka  
1. Faktor Budaya tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli 
ulang produk minuman isotonik di Surakarta. 
2. Faktor Sosial tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli 
ulang produk minuman isotonik di Surakarta. 
3. Faktor Pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 
ulang konsumen pada produk minuman isotonik di Surakarta. Jadi 
semakin tinggi faktor pribadi maka dapat meningkatkan keputusan 
pembelian ulang konsumen. 
4. Faktor Psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 
ulang konsumen pada produk minuman isotonik. Jadi semakin tinggi 
faktor psikologis maka dapat meningkatkan keputusan pembelian ulang 
konsumen. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-baiknya, 
namun masih terdapat beberapa keterbatasan, yaitu: 
1. Faktor yang digunakan dalam penelitian ini hanya ada empat faktor, 
sedangkan masih banyak faktor lain yang dapat mempengaruhi minat beli 
ulang konsumen terhadap produk minuman isotonik. 
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2. Keterbatasan pada metode kuesioner bahwa peneliti tidak mengontrol 
jawaban responden, sehingga kemungkinan responden dalam memberikan 
jawaban kurang maksimal karena ketidaksungguhan responden dalam 
mengisi kuesioner. 
3. Keterbatasan dalam waktu dan kemampuan peneliti, sehingga hasil 
penelitian terbatas pada kemampuan deskripsi. 
 
5.3. Saran 
Berdasarkan hasil studi dari kesimpulan yang telah diambil maka saran 
yang dapat diberikan adalah: 
1. Berdasarkan hasil penelitian bahwa variabel faktor budaya dan faktor 
sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen 
pada produk minuman isotonik. Oleh karena itu perusahaan dapat lebih 
meningkatkan penjualan produk minuman isotonik dengan melakukan 
inovasi produk yang disesuaikan dengan perkembangan kebutuhan dan 
keinginan konsumen sehingga mampu menarik minat para konsumen 
dalam memutuskan untuk membeli ulang produk  minuman isotonik. 
2. Pihak perusahaan perlu meningkatkan kepercayaan konsumen bahwa 
produk minuman isotonik adalah minuman yang berkualitas, dengan cara 
mengadakan promosi kepada konsumen. 
3. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan agar dapat terus mengembangkan 
penelitian ini. Penelitian ini menggunakan empat variabel yang 
mempengaruhi minat beli ulang konsumen, yaitu variabel budaya, sosial, 
pribadi, dan psikologi. Peneliti selanjutnya diharapkan menggunakan 
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variabel-variabel lainnya yang belum diteliti dalam penelitian ini untuk 
mengukur minat beli ulang. 
 
62 
 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Abdurrahman, N. H. (2015). Manajemen Strategi Pemasaran. Bandung: CV 
PUSTAKA SETIA. 
Adelina, N. (2016). Pengaruh Brand Equity Terhadap Keputusan Pembelian 
Minuman Isotonik Mizone di Bandung. 1. 
Arikunto, S. (2007). Manajemen Penelitian. Jakarta: Rineka Cipta. 
Arumsari, Dheany. (2012).  Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Air Minum Dalam Kemasan ( 
Amdk ) Merek Aqua. 
Bisnis Pocari melesu dibanding tahun lalu. (2017, 17 Oktober). 
industri.kontan.co.id. Diakses pada 23 Juni 2018. 
Charles W. Lamb, J. J. (2001). Pemasaran. Jakarta: Salemba Empat. 
Handono, C.A., Ronald & Amelia. (2015). Analisis Faktor-Faktor yang 
Mempengaruhi Minat Beli Ulang pada Produk McDonald di Surabaya. 
Jurnal GEMA AKTUALITA, Vol. 4 No. 1. 
Dama, D. (2016). Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 
Konsumen Dalam Memilih Laptop Acer Di Toko Lestari Komputer 
Manado. Jurnal Berkala Ilmiah Efisiensi , 3. 
Suryana, P. & Dasuki, E.S. (2013). Analisis Faktor yang Mempengaruhi 
Keputusan Pembelian dan Implikasinya pada Minat Beli Ulang. 
Trikonomika. Volume 12, No. 2. 
Daya Beli Turun, Penjualan Minuman Ringan Anjlok. (2017, 8 Mei).Kompas.  
Diakses pada 15 September 2017. 
Djarwanto, P. S., & Subagyo, P. (2003). Statistik Induktif. Yogyakarta: BPPE. 
Ghozali, I. (2013). Aplikasi Analisis Multivariete dengan Program IBM SPSS 23. 
Semarang: Badan Penerbit Universitas Diponegoro. 
 
Gifary, Muhammad. (2017). Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 
Konsumen Dalam Pemebelian Minuman Isotonik. 
Gujarati, D. (2003). Ekonomertika Dasar. Jakarta: Erlangga. 
Gumelar, Galih. (2017, 8 Mei). Daya Beli Tergerus, Bisnis Minuman Ringan 
Mepet. CNN Indonesia. 
63 
 
https://cekbpom.pom.go.id. Diakses pada 20 Maret 2018 
http://www.topbrand-award.com/top-brand-survey/survey-
result/top_brand_index_2015_2016_2017_fase_1. Diakses pada 15 
September 2017. 
Isa, M. (2011). Pengaruh Beberapa Variabel Terhadap Preferensi Konsumen 
Minuman Isotonik Mizone Di Surabaya. 
Jariah, Ainun. (2012). Analisis Faktor-Faktor Pribadi Yang Mempengaruhi 
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Di Lumajang. Jurnal WIGA 
Vol. 2 No. 2 . 
Kampanye Negatif Jungkalkan Penjualan Industri Minuman. (2017, 14 Mei). 
JPNN.com. Diakses pada 15 September 2017. 
Kotler, P. (2005). Manajemen Pemasaran Jilid 1. PT INDEKS. 
Latan, Hengki dan Temalagi, Selva. 2013. Analisi Multivariate Tehnik dan 
Aplikasi. Bandung : CV.Alfabeta. 
Lusia Oktaviani, S. (2014). Analisis Pengaruh Brand Image (Citra 
Merek),Kualitas Produk, dan Harga Terhadap Minat Beli Produk Mie 
Instan Supermi. Diponegoro Journal Of Management , 5. 
Urfana, M. & Sembiring, B.K.F. (2013). Analisis Pengaruh Faktor Kebudayaan, 
Sosial, Pribadi, dan Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian Makanan 
Cepat Saji Pada Konsumen Kentucky Fried Chicken (Kfc) Walikota 
Medan. 
Moniaga, Y.T., Pangemanan, S.S., & Rumokoy, F. (2018). Analyzing Factors 
That Drive Repurchase Intention Of Herbalife Nutrition Shake Product In 
Manado.  
Muh. Rizky Fauzan, M. S. (2015). Pengaruh kepercayaan merek, periklanan, dan 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk minuman isotonik 
mizone di kota palu. Ilmu Manajemen Universitas Tadulako Vol. 3, No.1, 
Januari 2015, 007-014 . 
Murti, N. d. (2012). Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 
Ulang Masyarakat Terhadap Produk Handphone.  
Ong, I. A. (2013). Analisa Pengaruh Strategi Diferensiasi, Citra Merek, Kualitas 
Produk Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan Di Cincau 
Station Surabaya.  
64 
 
Philip K. Hellier, G. M. (2003). Customer Repurchase Intention A General 
Structural Equation Model. European journal Of  Marketing  vol. 37 No. 
11/12.  
Philip Kotler, G. A. (2003). Dasar-Dasar Pemasaran. PT INDEKS. 
Philip Kotler, S. H. (2004). Manajemen Pemasaran. PT INDEKS. 
Puspitarini, Dian. (2013). Pengaruh Faktor Kebudayaan, Sosial, Pribadi, Dan 
Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pizza Studi Pada Pizza 
Hut Cabang Jalan Jenderal Sudirman. 
Sabatini, Cecilia & Edwin Japarianto, S.M. (2014). Pengaruh Marketing Mix, 
Psychological Factors, Social Factors, dan situational Factors terhadap 
Cara Pandang Dalam Pembelian Keputusan Pembelian Rotiboy di Tanjung 
Plaza dan City of Tomorrow Surabaya. Jurnal Manajemen Pemasaran 
Petra Vol. 2, No. 1. 
Sanusi, A. (2011). Metodologi Penelitian Bisnis. Jakarta: Salemba Empat. 
Utama, S.P. & Rochman, F. (2013). Pengaruh Faktor Sosial dan Faktor Pribadi 
Terhadap Sikap dan Minat Pembelian Film Bajakan (Studi pada Masyarakat 
Kota Malang). Jurnal Aplikasi Manajemen . 
Sugiyono. (2013). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Bandung: 
Alfabet. 
Susanti, A. (2016). Pengaruh Layanan, Reputation, Preference Dan Word of 
Mouth Terhadap Repurchase Intention (Studi Kasus Pada Pt. Ntronik Lintas 
Nusantara, Semarang).  
Usman, Husaini & Akbar, PS. (2009). Pengantar Statistika. Jakarta : PT. Bumi 
Aksara 
Wati, F.L. (2012). Analisis Faktor-Faktor Yang Berpengaruh Terhadap Pembelian 
Ulang Laptop Pada Mahasiswa Universitas Gunadarma Malang. 
 
 
Lampiran 1 
Jadwal Penelitian 
 
 
 
 
  
NO 
Bulan Maret April Mei Juni Juli Agustus  
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 
1 
Penyusunan 
Proposal  X X  
 
                                      
2 Konsultasi     X X 
 
X 
 
X 
 
  X   X   X X X   
   
  
3 
Revisi 
Proposal       
 
              X                      
4 
Pengumpulan 
Data             
 
      
   
  X X  X           
5 Analisis Data                        X X        
  
    
6 
Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi                                X  X     
 
    
7 Munaqasah                                           X 
8 
Revisi 
Skripsi                                            X 
Lampiran 2 
Kuesioner Penelitian 
 
KUISIONER PENELITIAN 
Kepada Yth. Bapak/Ibu/Saudara/i 
Saya, Windi Patmawati, mahasiswi Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri Surakarta saat 
ini, saya sedang melakukan penelitian mengenai “Faktor-Faktor Yang 
Mempengaruhi Minat Beli Ulang Konsumen Pada Produk Minuman 
Isotonik (Studi Kasus Kota Surakarta)” dalam rangka penyusunan skripsi. 
Saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/I berkenan meluangkan waktu untuk 
mengisi kuesioner ini. 
 
BAGIAN 1 
Identitas Responden 
(Berikan tanda (X) pada kode angka sesuai jawaban Saudara/i) 
Nama   :  
Jenis Kelamin  : 1. Laki-laki  2. Perempuan 
Usia   :  Tahun 
PendidikanTerakhir : 1. SD   4. Diploma/ S1 
     2. SLTP  5. S2 keatas 
     3. SLTA 
Minuman isotonik yang pernah dibeli: 
  1. Pocari Sweat 4. Hydro Coco 
2. Mizone  5. Aquarius 
3. Vitazone  6. Powerade Isotonik  
 
 
 
 
BAGIAN 2 
Berikan jawaban dengan jujur dan terbuka, sesuai dengan apa yang 
Saudara/I rasakan. Besar harapan saya kiranya Saudara/i bisa memberikan 
keakuratan data dari penelitian ini. Berikan tanda silang (X) pada kolom jawaban 
yang Saudara/I anggap paling sesuai dengan diri Saudara/I (pilih salah satu 
jawaban saja). Adapun makna tanda dalam kolom adalah sebagai berikut: 
1. Sangat Tidak Setuju (STS) – 10 Sangat Setuju (SS) 
No. Pernyataan Skala Ukur 
Variabel Faktor Budaya (X1) 
1.  Saya membeli produk minuman isotonic 
karena terbiasa mengonsumsi produk 
minuman isotonik. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
2.  Saya percaya produk minuman isotonik 
konsisten dengan kualitasnya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
3.  Saya membeli produk minuman isotonik 
karena mudah diperoleh di wilayah saya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
Variabel Faktor Sosial (X2) 
4.  Saya membeli produk minuman isotonik 
dapat mencerminkan kelas sosial saya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
5.  Saya membeli produk minuman isotonik 
karena pengalaman dari keluarga. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
6.  Saya membeli produk minuman isotonik 
karena rekomendasi dari teman. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
Variabel Faktor Pribadi (X3) 
7.  Saya suka membeli produk minuman 
isotonik karena dapat di konsumsi di 
kalangan usia. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
8.  Dengan membeli produk minuman 
isotonik dapat menambah semangat saya 
untuk terus bekerja/belajar. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
9.  Saya membeli produk minuman isotonik 
karena harganya sesuai dengan uang 
saku/pendapatan saya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
Variabel Faktor Psikologis (X4) 
10.  Saya termotivasi membeli produk 
minuman isotonik karena dapat 
menambah semangat untuk 
bekerja/belajar. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
11.  Saya memiliki pandangan baik terhadap 
produk minuman isotonik yang semakin 
banyak variannya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
12.  Saya membeli produk minuman isotonik 
karena rasanya lebih enak dibanding 
merek lain. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
Variabel Minat Beli Ulang (Y) 
13.  Saya akan membeli kembali produk 
minuman isotonik. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
14.  Saya bersedia merekomendasikan produk 
minuman isotonik ke orang lain untuk 
membeli produk minuman isotonik. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 Saya memiliki waktu khusus untuk 
membeli produk minuman isotonik secara 
rutin. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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Lampiran 3 
Hasil Perhitungan Kuesioner 
 
 
Hasil Perhitungan Kuesioner 
(Variabel Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis, dan Minat Beli Ulang) 
 
 
resp MBU1 MBU2 MBU3 TOTAL FB1 FB2 FB3 TOTAL FS1 FS2 FS3 TOTAL FPR1 FPR2 FPR3 TOTAL FPS1 FPS2 FPS3 TOTAL 
1 4 4 4 12 6 6 7 19 7 7 5 19 5 5 7 17 6 6 6 18 
2 7 8 6 21 8 7 8 23 3 3 2 8 8 9 9 26 8 7 8 23 
3 5 5 5 15 5 5 5 15 6 2 2 10 5 5 5 15 5 5 5 15 
4 8 8 7 23 7 7 8 22 6 6 4 16 9 6 6 21 7 8 8 23 
5 7 6 7 20 7 7 5 19 8 9 7 24 7 7 7 21 7 7 6 20 
6 9 9 7 25 3 3 2 8 4 4 4 12 10 8 6 24 9 9 7 25 
7 4 2 4 10 6 2 2 10 6 7 6 19 4 3 4 11 5 4 4 13 
8 6 1 5 12 6 6 4 16 5 4 5 14 1 7 4 12 7 4 1 12 
9 7 6 7 20 8 9 7 24 9 6 1 16 7 7 8 22 8 8 8 24 
10 6 6 9 21 4 4 4 12 8 5 6 19 9 10 8 27 8 10 7 25 
11 8 8 7 23 6 7 6 19 8 7 8 23 8 7 8 23 8 7 8 23 
12 9 9 9 27 5 4 5 14 8 7 6 21 9 8 7 24 8 7 6 21 
13 5 5 5 15 9 6 1 16 5 5 5 15 5 5 5 15 5 5 5 15 
14 6 6 6 18 8 5 6 19 7 7 5 19 5 5 5 15 7 7 5 19 
15 1 1 1 3 3 3 2 8 3 3 2 8 1 1 1 3 3 3 2 8 
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16 4 3 5 12 6 2 2 10 6 2 2 10 3 4 4 11 6 2 2 10 
17 7 7 8 22 6 6 6 18 6 6 4 16 8 9 10 27 9 8 8 25 
18 9 9 9 27 8 7 8 23 8 9 7 24 7 9 9 25 8 8 8 24 
19 9 9 9 27 7 7 5 19 4 4 4 12 10 10 10 30 9 8 10 27 
20 5 5 6 16 3 3 2 8 6 7 6 19 5 7 6 18 6 7 8 21 
21 8 8 7 23 6 2 2 10 5 4 5 14 10 10 10 30 10 10 10 30 
22 6 6 6 18 6 6 4 16 9 6 1 16 6 6 6 18 7 6 6 19 
23 4 4 4 12 8 9 7 24 8 5 6 19 4 4 4 12 4 4 4 12 
24 6 6 7 19 4 4 4 12 7 6 8 21 6 6 6 18 8 7 6 21 
25 6 8 8 22 6 7 6 19 7 7 5 19 6 8 8 22 8 9 7 24 
26 9 8 8 25 5 4 5 14 7 4 7 18 7 5 8 20 4 6 5 15 
27 6 8 6 20 9 6 1 16 6 6 4 16 9 6 8 23 7 7 9 23 
28 6 4 5 15 8 5 6 19 6 8 8 22 5 5 6 16 5 4 3 12 
29 6 4 1 11 5 5 5 15 7 6 4 17 6 6 6 18 9 9 9 27 
30 7 7 7 21 7 7 5 19 6 5 6 17 6 4 7 17 8 10 7 25 
31 7 7 7 21 3 3 2 8 5 5 3 13 8 8 8 24 8 9 10 27 
32 8 8 7 23 7 7 5 19 8 7 8 23 7 7 7 21 6 8 5 19 
33 8 8 10 26 3 3 2 8 4 8 9 21 7 8 7 22 7 7 7 21 
34 8 4 6 18 6 2 2 10 2 2 1 5 4 10 5 19 10 7 6 23 
35 8 7 8 23 6 6 4 16 9 5 3 17 8 8 8 24 9 5 9 23 
36 8 5 5 18 8 9 7 24 9 4 6 19 10 7 8 25 7 8 6 21 
37 9 10 10 29 4 4 4 12 5 5 5 15 8 9 9 26 8 5 6 19 
38 6 5 3 14 6 7 6 19 6 6 7 19 9 7 6 22 7 8 7 22 
39 2 5 3 10 5 4 5 14 7 8 9 24 6 8 8 22 9 9 6 24 
40 7 7 9 23 9 6 1 16 5 8 7 20 5 9 8 22 7 7 7 21 
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41 8 8 9 25 8 5 6 19 9 8 5 22 9 9 9 27 6 8 9 23 
42 7 8 9 24 8 6 7 21 7 5 2 14 7 9 7 23 8 7 4 19 
43 10 10 10 30 8 7 8 23 10 8 5 23 8 7 5 20 8 9 10 27 
44 7 8 9 24 8 7 6 21 10 8 8 26 10 10 10 30 6 3 10 19 
45 9 9 9 27 5 5 5 15 1 1 1 3 9 8 7 24 5 3 6 14 
46 6 6 9 21 7 7 5 19 6 6 6 18 8 6 5 19 5 5 5 15 
47 7 8 6 21 3 3 2 8 3 8 3 14 6 4 9 19 7 6 4 17 
48 7 9 6 22 6 2 2 10 8 7 8 23 4 5 5 14 8 10 9 27 
49 9 6 8 23 3 1 1 5 5 5 2 12 7 9 6 22 7 3 7 17 
50 8 6 7 21 5 6 9 20 8 8 6 22 9 6 6 21 6 4 5 15 
51 6 7 7 20 7 7 5 19 10 10 1 21 5 7 4 16 4 8 8 20 
52 10 10 10 30 3 3 2 8 8 7 6 21 6 7 7 20 9 9 9 27 
53 8 8 8 24 6 2 2 10 5 5 5 15 5 6 7 18 10 8 10 28 
54 7 6 6 19 6 6 4 16 8 6 10 24 8 8 8 24 6 6 8 20 
55 7 8 8 23 8 9 7 24 6 6 6 18 9 10 7 26 8 6 8 22 
56 6 6 9 21 4 4 4 12 8 7 8 23 4 8 8 20 6 10 7 23 
57 9 8 8 25 6 7 6 19 5 5 5 15 4 4 4 12 6 4 3 13 
58 3 5 6 14 5 4 5 14 7 8 8 23 1 5 4 10 8 9 8 25 
59 7 7 7 21 9 6 1 16 7 7 6 20 8 7 7 22 9 10 10 29 
60 7 8 9 24 8 5 6 19 9 9 7 25 7 7 7 21 8 6 6 20 
61 7 7 9 23 2 3 10 15 5 4 4 13 7 8 9 24 9 7 9 25 
62 9 7 7 23 6 6 7 19 7 4 1 12 8 6 8 22 7 5 6 18 
63 6 7 8 21 8 7 7 22 7 7 5 19 9 7 7 23 9 8 5 22 
64 3 4 1 8 7 8 9 24 3 3 2 8 8 9 10 27 2 2 5 9 
65 7 7 7 21 6 6 7 19 6 2 2 10 3 2 2 7 8 10 7 25 
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66 8 8 8 24 7 7 5 19 6 6 4 16 7 7 7 21 10 6 8 24 
67 7 10 8 25 3 3 2 8 8 9 7 24 8 8 5 21 7 8 9 24 
68 10 10 10 30 6 2 2 10 4 4 4 12 7 10 8 25 8 6 6 20 
69 6 9 5 20 6 6 4 16 6 7 6 19 9 7 7 23 7 9 6 22 
70 7 7 9 23 8 9 7 24 5 4 5 14 7 7 7 21 6 6 6 18 
71 8 8 9 25 4 4 4 12 9 6 1 16 10 10 10 30 7 9 4 20 
72 7 6 4 17 6 7 6 19 7 7 5 19 2 4 5 11 8 6 7 21 
73 6 7 7 20 5 4 5 14 3 3 2 8 7 6 7 20 5 8 9 22 
74 9 9 8 26 9 6 1 16 6 2 2 10 6 7 7 20 6 7 9 22 
75 4 5 5 14 8 5 6 19 6 6 4 16 9 9 8 26 6 6 6 18 
76 7 6 7 20 7 8 9 24 8 9 7 24 4 10 5 19 8 8 7 23 
77 7 5 5 17 7 6 8 21 4 4 4 12 7 6 7 20 7 6 8 21 
78 8 6 7 21 6 4 5 15 6 7 6 19 7 5 3 15 8 8 3 19 
79 7 8 6 21 7 7 5 19 5 4 5 14 10 8 7 25 9 8 6 23 
80 6 6 6 18 3 3 2 8 9 6 1 16 7 6 6 19 8 6 6 20 
81 6 7 7 20 6 2 2 10 8 5 6 19 6 6 6 18 10 7 6 23 
82 2 4 1 7 6 6 4 16 9 10 6 25 6 7 7 20 7 10 4 21 
83 6 5 5 16 8 9 7 24 6 6 6 18 2 4 1 7 7 7 8 22 
84 1 6 5 12 4 4 4 12 8 7 8 23 6 8 6 20 3 7 7 17 
85 2 5 4 11 6 7 6 19 5 5 5 15 8 6 8 22 7 6 7 20 
86 9 6 8 23 5 4 5 14 7 8 8 23 6 8 7 21 8 8 9 25 
87 3 9 4 16 9 6 1 16 7 7 6 20 10 9 8 27 6 4 1 11 
88 7 8 9 24 8 5 6 19 9 9 7 25 6 9 4 19 6 10 3 19 
89 7 9 10 26 6 6 7 19 5 4 4 13 10 10 9 29 9 9 9 27 
90 4 5 5 14 6 9 5 20 7 4 1 12 9 6 7 22 8 8 3 19 
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91 7 4 4 15 5 10 5 20 8 8 8 24 8 7 8 23 10 10 9 29 
92 6 1 5 12 4 4 4 12 8 10 7 25 8 6 8 22 7 9 8 24 
93 4 6 3 13 6 6 7 19 8 7 8 23 6 4 5 15 6 7 8 21 
94 7 7 5 19 10 10 10 30 8 7 6 21 4 6 6 16 6 3 7 16 
95 8 8 3 19 10 10 10 30 5 5 5 15 7 5 8 20 7 6 9 22 
96 6 6 6 18 2 4 5 11 7 7 5 19 8 8 7 23 9 7 7 23 
97 6 5 5 16 10 10 5 25 3 3 2 8 6 8 10 24 6 4 5 15 
98 5 5 2 12 6 9 5 20 6 2 2 10 6 5 5 16 3 3 5 11 
99 8 8 9 25 5 10 5 20 7 8 9 24 7 5 5 17 6 8 9 23 
100 7 9 6 22 2 4 5 11 7 7 8 22 7 8 9 24 7 6 5 18 
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Lampiran 4 
Hasil Uji Validitas 
 
 
Variabel Minat Beli Ulang 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
MBU1 6.33 1.882 30 
MBU2 6.00 2.349 30 
MBU3 6.17 2.052 30 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
MBU1 12.17 17.316 .856 .876 
MBU2 12.50 13.707 .864 .869 
MBU3 12.33 16.506 .812 .903 
 
 
Variabel Faktor Budaya 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
FB1 6.17 1.704 30 
FB2 5.37 1.938 30 
FB3 4.67 2.123 30 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
FB1 10.03 13.895 .520 .811 
FB2 10.83 9.868 .803 .499 
FB3 11.53 10.809 .580 .768 
 
 
Variabel Faktor Sosial 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
FS1 6.37 1.586 30 
FS2 5.57 1.832 30 
FS3 4.83 2.019 30 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
FS1 10.40 11.628 .463 .722 
FS2 11.20 8.234 .719 .399 
FS3 11.93 9.237 .476 .728 
 
Variabel Faktor Pribadi 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
FPR1 6.37 2.414 30 
FPR2 6.40 2.191 30 
FPR3 6.60 2.094 30 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
FPR1 13.00 16.690 .801 .899 
FPR2 12.97 18.309 .811 .884 
FPR3 12.77 18.323 .870 .840 
 
 
Variabel Faktor Psikologis 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
FPS1 6.97 1.732 30 
FPS2 6.73 2.116 30 
FPS3 6.27 2.333 30 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
FPS1 13.00 18.138 .790 .906 
FPS2 13.23 14.254 .880 .815 
FPS3 13.70 13.321 .824 .877 
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Lampiran 5 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel Minat Beli Ulang 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.919 3 
 
 
 
Variabel Faktor Budaya 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.784 3 
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Faktor Sosial 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.721 3 
 
 
Faktor Pribadi 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.912 3 
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Faktor Psikologis 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.909 3 
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Lampiran 6 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
 
 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 4.59503663 
Most Extreme Differences 
Absolute .068 
Positive .036 
Negative -.068 
Kolmogorov-Smirnov Z .680 
Asymp. Sig. (2-tailed) .745 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Uji Heteroskedastisitas 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 4.458 1.957  2.278 .025 
FB -.056 .057 -.100 -.980 .330 
FS .052 .060 .091 .865 .389 
FPR .038 .061 .067 .622 .535 
FPS -.081 .069 -.130 -1.167 .246 
a. Dependent Variable: RES2 
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Uji Multikolinearitas 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Toleranc
e 
VIF 
1 
(Constant
) 
6.213 3.121 
 
1.991 .049 
  
FB -.036 .091 -.035 -.398 .691 .977 1.023 
FS -.027 .095 -.026 -.289 .773 .929 1.076 
FPR .358 .097 .342 3.692 .000 .881 1.135 
FPS .356 .111 .308 3.213 .002 .824 1.214 
a. Dependent Variable: MBU 
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Lampiran 7 
Analisis Regresi Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. Correlations 
B Std. Error Beta Zero-
order 
Partial Part 
1 
(Constan
t) 
6.213 3.121 
 
1.991 .049 
   
FB -.036 .091 -.035 -.398 .691 -.046 -.041 -.035 
FS -.027 .095 -.026 -.289 .773 .049 -.030 -.025 
FPR .358 .097 .342 3.692 .000 .441 .354 .321 
FPS .356 .111 .308 3.213 .002 .417 .313 .280 
a. Dependent Variable: MBU 
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Lampiran 8 
Uji Ketetapan Model 
 
 
Uji F 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 811.918 4 202.980 9.225 .000
b
 
Residual 2090.322 95 22.003   
Total 2902.240 99    
a. Dependent Variable: MBU 
b. Predictors: (Constant), FPS, FB, FS, FPR 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .529
a
 .280 .249 4.691 
a. Predictors: (Constant), FPS, FB, FS, FPR 
b. Dependent Variable: MBU 
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Lampiran 9 
Uji T 
 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 6.213 3.121  1.991 .049 
FB -.036 .091 -.035 -.398 .691 
FS -.027 .095 -.026 -.289 .773 
FPR .358 .097 .342 3.692 .000 
FPS .356 .111 .308 3.213 .002 
a. Dependent Variable: MBU 
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Lampiran 10 
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